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Introducción 

Dentro de la expansión a nuevos mercados por parte de las empresas, frecuentemente se 

considera a los mercados internacionales como una opción atractiva pero riesgosa. Las empresas 

que expanden sus actividades más allá de sus fronteras pasan por procesos que han sido 

estudiados desde la década de los setenta. Los cuales, son explicados en su mayoría tomando 

como referencia el modelo Uppsala, que consiste en la elección de un modo de entrada con base 

en una escala de compromiso y localización. Dentro de los modos de entrada con bajo 

compromiso se encuentran las exportaciones, mientras que, en las estrategias de alto 

compromiso, la Inversión Extranjera Directa (IED) y la localización de filiales en el extranjero 

son las más destacables. Tratándose de un proceso progresivo; con la entrada a países similares o 

cercanos para posteriormente, con la experiencia y conocimientos adquiridos, poder avanzar 

hacia estrategias más complejas.  

A pesar de que estos procesos son más frecuentes en empresas grandes; las pequeñas y 

medianas empresas (PYMES), también cuentan con cualidades que les permiten la entrada a 

mercados internacionales.  Además, dada la relación comercial tan dependiente que existe por 

parte de la economía mexicana hacia y desde la economía estadounidense, se busca denotar la 

importancia de diversificar las opciones de expansión hacia mercados internacionales en el sur 

del continente. Para ello se plantea la pregunta ¿Cuál es el impacto de las estrategias de alto 

compromiso en los procesos de internacionalización de las PYMES mexicanas en la Alianza del 

Pacifico? Planteando la hipótesis de que las estrategias de alto compromiso no son usadas 

frecuentemente por las PYMES en el área de Alianza del Pacifico debido a la falta de recursos y 

redes de negocio.  
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Para responder esta pregunta, en el primer capítulo se desglosa la teoría de la 

internacionalización, enfocándose en dos modelos conductuales, la teoría de redes y el modelo 

Uppsala. En el capítulo 2 se analiza el sistema de negocios mexicano bajo un esquema que toma 

en cuenta diversos factores para después contrastarse con la información proveniente de 

organismos internacionales y así entender el contexto de las PYMES, siendo de especial interés 

aquellas que forman parte de la industria alimentaria. En el siguiente capítulo se recopila la 

información de empresas mexicanas en el mundo y se dedica un apartado especial a la relación 

con Estados Unidos, ya que esta tiene características específicas al ser el socio comercial más 

importante de México. Para finalmente en el capítulo cuarto, analizar al acuerdo de Alianza del 

Pacifico y desarrollar un estudio a empresas exportadoras del sector alimentario que, mediante 

una encuesta, comparten su opinión acerca de los procesos de internacionalización.  

Al finalizar se concluye a partir de las respuestas de las empresas, qué tan aplicables son 

los conceptos de los modelos de internacionalización a las PYMES mexicanas y se presentan 

futuras líneas de investigación en temas de Inversión Extranjera Directa y tratados comerciales, 

así como recomendaciones prácticas para el problema de investigación. 
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1 El Proceso De Internacionalización De Las Empresas 

1.1 Proceso De Internacionalización 

La internacionalización es analizada en primera instancia desde la teoría. Entendiendo a la 

teoría como un sistema, o un conjunto de hipótesis que han sido comprobadas anteriormente 

mediante estudios científicos y que son el punto de partida para explicar un tema. Por 

consiguiente, se considera a la teoría de la internacionalización como el marco de referencia que 

explica el comportamiento de las empresas que deciden entrar a un mercado fuera de sus 

fronteras nacionales, para así, desde una perspectiva sistemática, dar definiciones de conceptos, 

propuestas, y explicaciones a una o más vertientes de esta realidad. (Anderson, 1993)  

Por consiguiente, esta teoría es explicada por 3 modelos principales, los cuales tienen origen 

en estudios de la década de los setenta, con una perspectiva de tipo económico y que se han 

convertido en un referente obligatorio al momento de estudiar el presente tema. El primero es el 

enfoque escandinavo o modelo Uppsala (Johanson y Wiedersheim, 1975) en el que se indica que 

la empresa incrementará gradualmente los recursos comprometidos en un país a medida que va 

adquiriendo experiencia de las actividades que realizan en dicho mercado. El siguiente modelo es 

la teoría de la internacionalización propuesta por Buckley y Casson a finales de los años setenta, 

cuando la internacionalización se establece como una nueva línea de investigación, 

constituyéndose en la contribución más importante de los micro economistas al conocimiento de 

la empresa multinacional. Finalmente se encuentra el paradigma eclético de Dunning, J. (1880) 

enfocado en la producción internacional y las empresas multinacionales, en el que retoma las 

explicaciones teóricas de corte económico referentes a la existencia de la empresa multinacional e 

integra la teoría de la organización industrial, la teoría de los costes de transacción y las teorías de 

localización y del comercio internacional. 
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Es en estos modelos donde los primeros autores empiezan a formular una definición de la 

internacionalización, cada una con una aportación distinta; tal es el caso de Johanson y 

Wiedersheim-Paul (1975) quienes conceptualizan a la internacionalización como la voluntad de 

la firma de desarrollar actividades internacionales o, el desarrollo mismo de estas actividades en 

el extranjero. Sin embargo, esta definición es ambigua ya que considera un amplio periodo de 

tiempo, desde que las empresas planean involucrarse en un mercado hasta que lo hacen realidad. 

Por otro lado, una definición más acertada es considerar a la internacionalización como el 

establecimiento de relaciones en mercados internacionales (Johanson y Jan-Erik, 1990) sin dejar 

de destacar que no existe un método exclusivo de como establecer estas relaciones, siendo uno de 

los temas que pueden ser abordados desde la experiencia y no desde la teoría. Sin embargo, en 

esta definición se categoriza a la internacionalización como un acto único, lo cual contradice a 

Anderson (1993) quien describe el concepto de internacionalización como una decisión que 

forma parte de un proceso de innovación en la empresa, explicando más a detalle el motivo por el 

cuál este fenómeno ocurre progresivamente. 

Considerando que, la internacionalización de una empresa no es un fenómeno estático que 

ocurra una sola vez, es necesario analizarlo desde la teoría de procesos, es decir, como una serie 

de actividades que tienen un objetivo en específico. En este sentido el modelo Uppsala analiza la 

serie de actividades que la empresa realiza para pasar de la intención a la acción de entrar a 

mercados internacionales. Estableciendo que se trata de un proceso en el que la empresa 

incrementa gradualmente su participación internacional mediante la interacción del desarrollo de 

conocimiento y el incremento de recursos comprometidos a estos mercados (Johanson, Jan-Erik, 

1990) son estos factores los que se analizan posteriormente, para responder a las interrogantes de 

cómo se desarrollan y cuáles son las causas de las operaciones internacionales. 
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A propósito de definir la internacionalización como un proceso, surge un conflicto para 

poder evaluar el grado de internacionalización en las empresas, es decir, no existe un factor o una 

escala numérica que permita comparar si una empresa es más internacional que otra. A pesar de 

que existen indicadores económicos como la proporción de exportaciones sobre ventas totales, la 

naturaleza del proceso requiere que se planteen otras alternativas para comparar y dar 

explicaciones. Las exportaciones son un indicador numérico fácil de entender, sin embargo, no 

explican la naturaleza y capacidad de llevar operaciones internacionales. (Welch y Luostarinen, 

1988) Es por ello por lo que para medir la participación internacional se plantean una serie de 

diferentes dimensiones, bajo las cuales se puede analizar el comportamiento de las empresas, la 

actitud que tienen hacia los mercados internacionales y qué tan internacional desean ser. 

La primera dimensión es el método de operaciones: es decir, de qué forma opera una 

empresa en un mercado internacional, lo cual está relacionado directamente con el grado de 

compromiso hacia ese mercado. Como segunda dimensión, cuál es el objeto de venta; los 

productos comercializados pueden ser parte de una expansión en la línea de producción, la 

creación de una nueva línea, o cambios en un producto existente. Asimismo, la eficiencia con la 

que se adapta un producto para entrar a un mercado nuevo, es decir la tropicalización, está 

relacionada con los recursos comprometidos para la adecuada investigación del mercado. Por otro 

lado, en la elección de la localización: “Hay una tendencia por parte de las compañías, 

especialmente en las primeras etapas de la internacionalización, a acercarse a mercados que 

parecen más simples, familiares y menos costosos, estos son los más cercanos física y 

culturalmente.” (Welch y Luostarinen, 1988, p.40). Y como ultima dimensión, la capacidad 

organizacional interna; los cambios organizacionales son una muestra clara de compromiso a los 

objetivos de participación internacional, las empresas pueden contratar personas especializadas 
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en estrategias de entrada a mercados internacionales desde su país de origen, o crear divisiones 

especializadas para dirigir estas actividades. 

Ahora, parte importante de la teoría es explicar los conceptos principales que se 

mencionan en los modelos de internacionalización expuestos anteriormente, Uppsala, la teoría de 

la internacionalización y el paradigma ecléctico. El primer concepto es el del conocimiento, el 

cual puede ser experimental o teórico. Este último hace referencia a los estudios e investigaciones 

que se realizan antes de emigrar hacia cualquier otro mercado, es decir todos los análisis de 

mercado, técnicas de investigación, modelos de negocio, entran en esta categoría, y son parte 

fundamental del éxito en una empresa. Sin embargo, es notorio que esta información no es 

suficiente, ya que el conocimiento se adquiere principalmente mediante las actividades de 

negocio actuales en el mercado; de aquí surge la idea de que se considere un proceso evolutivo 

que va de la mano con el compromiso. Además, este tipo de conocimiento experimental puede 

estar conformado por información sobre mercados extranjeros, técnicas de operación en el 

extranjero, y formas de hacer negocios. (Welch y Luostarinen, 1988) 

En cuanto al compromiso, se le considera como una fuerza dinámica en el proceso de 

internacionalización (Welch y Luostarinen, 1988) La forma en que las empresas se involucran en 

un mercado está directamente relacionado con la experiencia en operaciones internacionales, 

tratándose de un involucramiento progresivo. Sin embargo, pueden existir 3 excepciones a esta 

regla; en primer lugar, cuando las empresas tienen acceso a grandes recursos, tienen la capacidad 

económica de asumir estrategias de compromisos más fuertes. En segundo lugar, cuando las 

condiciones del mercado son estables y homogéneas, el conocimiento se puede obtener de otras 

formas, no solo mediante la experiencia. Tal es el caso de mercados en países desarrollados, 

donde las condiciones sociopolíticas y económicas brindan otras posibilidades de acceso a 
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información a las empresas. Y, por último, las empresas con actividades en otros mercados 

pueden trasladar esta experiencia a nuevos países, haciendo que puedan comprometerse más 

desde el inicio sin dejar pasar tanto tiempo. (Johanson, Jan-Erik, 1990) 

Continuando con la experiencia. Cuando las empresas se desempeñan en mercados 

diferentes a su lugar de origen, esto tiene como consecuencia una acumulación de experiencia en 

las personas involucradas en las estrategias de internacionalización y es una de las razones 

principales por las que las empresas deciden hacer operaciones en el extranjero. Ya que el 

conocimiento adquirido mediante la experiencia hace de las personas involucradas, activos más 

valiosos para la empresa. Quienes posteriormente pueden desarrollar planes de expansión 

internacional a nuevos mercados. (Welch y Luostarinen, 1988) 

Como último punto, las condiciones del mercado. El tamaño del mercado influye en las 

decisiones del proceso de internacionalización, hay empresas que deciden optar por mercados 

más grandes dado el tamaño de la economía o, por el contrario, mercados más pequeños para 

evitar la competencia. (Johanson, Wiedersheim-Paul,1975) Sin dejar de mencionar que la 

distancia entre los mercados es determinante, y no solo geográficamente, la distancia psicológica 

que es el conjunto de diferencias en el idioma, cultura, sistema político, nivel de educación y 

nivel de industrialización también es determinante. (Johanson, Wiedersheim-Paul, 1975, P.306)  

En síntesis, la teoría de la internacionalización ha evolucionado hasta tener dos modelos 

que se diferencian en su enfoque. Los modelos basados en la teoría de procesos, como es el caso 

del modelo Uppsala, dedican más tiempo a explicar la forma en la que las empresas escogen los 

mercados y cómo estos factores externos favorecen o complican el establecimiento de empresas 

extranjeras. (Johanson, Jan-Erik, 1990). Mientras que, los modelos basados en teoría de redes se 

enfocan más en explicar los primeros conceptos mencionados: el conocimiento y la experiencia. 
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Recordando que dentro de las características que debe tener cualquier modelo están el explicar o 

responder a las preguntas: por qué, cómo, cuándo y bajo que circunstancias es aplicable, así como 

el tiempo y objeto. (Anderson, 1993) es por ello por lo que el referente más importante es el 

Modelo Uppsala y es el modelo que se utilizará para el presente tema de investigación. 

1.2 Modelo De Internacionalización 

El modelo Uppsala fue publicado en 1975 por Jan Johanson y Jan-Erik Vahlne, en este, se 

explicó por primera vez la entrada de las empresas a mercados fuera de sus países de origen. Es 

considerado un modelo conductual ya que su enfoque es el comportamiento de las empresas y 

está basado en un estudio experimental que ambos autores realizaron en cuatro empresas suecas. 

La propuesta principal de este modelo es que las empresas se establecen en mercados 

internacionales siguiendo una serie de pasos en los que el compromiso es la fuerza conductora. A 

este proceso lo denominaron la cadena de establecimiento, explicando que las empresas 

establecen el primer contacto con un representante independiente en el mercado extranjero, para 

después construir filiales y finalmente, en algunos casos, plantas de producción. (Johanson, 

Wiedersheim-Paul, 1975)  

Bajo este modelo, la internacionalización es una consecuencia de una serie de decisiones 

progresivas que hace la empresa. Las cuáles, se deben tomar ante una serie de obstáculos como la 

falta de conocimiento y los recursos, ya que la única forma de enfrentarlos es realizando 

operaciones internacionales que les permitan aprender del mercado. De ahí que, dos de los 

conceptos más importantes en este modelo sean el conocimiento y el compromiso. El 

conocimiento porque es la información que la firma puede utilizar de forma interna o externa, y 

el compromiso porque dependiendo de la disposición que tiene la empresa de involucrarse en un 

mercado internacional, es la cantidad de recursos que esta empresa invertirá en el mercado. Se 
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considera que el grado de compromiso es mayor cuando los recursos invertidos son integrados 

dentro de los sectores productivos más importantes de la empresa y así, el valor de las actividades 

proviene de estas etapas de la cadena de valor. (Johanson, Wiedersheim-Paul, 1975)    

Es importante resaltar la diferencia entre la cadena de valor y la cadena de establecimiento 

ya que ambas pueden estar conectadas, pero no necesariamente ser lo mismo. La cadena de valor 

se define como el conjunto de actividades que se requieren para llevar a cabo un producto o 

servicio desde la idea hasta su disposición final después de su uso, estas actividades se 

categorizan dentro de cuatro áreas fundamentales que son el diseño y desarrollo de producto, 

producción, marketing y reciclaje (Kaplinsky y Morris, 2000).  Así, la importancia de analizar las 

cadenas de valor radica en que todos los procesos de producción están conformados por una serie 

de actividades que pueden o no encontrarse dentro de la empresa y que generan un valor diferente 

dependiendo de la importancia que tienen internamente. (Peng, 2017) En los procesos de 

internacionalización un análisis de la cadena de valor permite determinar las actividades que la 

empresa puede delegar a mercados internacionales sin perder la característica que hace diferente 

a su producto. Así, por ejemplo, una empresa puede mudar su planta de producción a otro país si 

esta considera que el valor de su producto se encuentra en el diseño y no en la producción. 

Por otro lado, la cadena de establecimiento es la propuesta central del modelo Uppsala, 

considerando que las empresas siguen un proceso dinámico y acumulativo, en el que se tiende a 

ascender hacia niveles superiores de compromiso una vez que se ha acumulado experiencia en los 

tramos previos. Así, hay un aumento de compromiso y de control que se clasifica dentro de los 

siguientes modos de entrada: exportación indirecta, exportación directa mediante un agente, 

empresa mixta de producción, filial de producción, filial de ventas, franquicias y licencia. (Rialp, 

2001) La diferencia entonces entre la cadena de valor y la de establecimiento es que la primera 
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hace referencia a todas las actividades que se llevan a cabo para que un producto llegue al 

consumidor final, mientras que la de establecimiento es el proceso que siguen las empresas para 

establecerse en mercados extranjeros. 

En síntesis, cuando las actividades internacionales generan más valor dentro de la cadena, 

se considera que la empresa tiene mayor compromiso hacia un mercado y que es mayor el avance 

en la cadena de establecimiento. De esta forma, las licencias se encuentran en el extremo más 

bajo del compromiso de recursos ya que la empresa se limita a capacitar al personal pertinente, 

mientras que en el otro extremo está la inversión extranjera directa, donde la empresa asume 

todos los costos asociados con la apertura de negocios en el nuevo mercado. Ripollés et al. (2012) 

Así, se reconocen 3 etapas dentro de la cadena de establecimiento, la primera consiste en hacer 

ventas al extranjero de forma esporádica sin ningún tipo de ayuda en ese país, la segunda es hacer 

uso de un representante en el país de destino al aumentar las ventas y la tercera es establecer una 

representación de la empresa en el nuevo destino. Paralelamente cada etapa genera un beneficio 

para la empresa, en la primera etapa que consiste en hacer exportaciones esporádicas, no se 

genera experiencia, pero si conocimiento, sin embargo, en la segunda etapa al exportar mediante 

un representante se obtiene un canal de información directa del mercado hacia la empresa, 

mientras que en la última etapa de establecer filiales o plantas de producción se considera tener 

acceso a un conocimiento más amplio y diferenciado del mercado. (Johanson, Jan-Erik, 1990)  

Por otra parte, las firmas escogen los métodos de entrada de acuerdo con la capacidad de 

satisfacer la demanda de recursos y habilidades, considerando la influencia de diferentes factores 

internos y externos. Ripollés et al. (2012) A partir de esto, se definen a las estrategias de alto 

compromiso como aquellas operaciones internacionales que se encuentran en la última parte de la 

cadena de establecimiento como es el caso de la apertura de puntos de ventas, franquicias e 
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Inversión Extranjera Directa. La razón por la que se considera que las estrategias siguen un ritmo 

progresivo de compromiso tiene tres explicaciones de acuerdo con Pedersen y Petersen (1998) En 

primer lugar una explicación basada en los recursos considera que los métodos de alto 

compromiso requieren costos que pueden representar una inversión de capital más allá de la 

capacidad financiera de una pequeña empresa de nueva creación. En segundo lugar, la 

globalización ha hecho que las compañías comprometan recursos a un mercado extranjero en 

ritmo con la intensidad creciente de la rivalidad comercial. Y, por otro lado, más allá de la 

dicotomía entre el compromiso de recursos gradual contra instantáneo, la acumulación de 

conocimiento sobre mercados extranjeros es un determinante del incremento en el compromiso 

de recursos. 

Sin lugar a duda, la falta de conocimiento es el tema más enfatizado dentro del modelo 

Uppsala. Su importancia radica en que, al adquirir mayor conocimiento, se cree que las firmas 

estarán dispuestas a avanzar en la cadena de establecimiento. Al respecto, Forsgren (2015) 

argumenta que esta es una perspectiva reactiva en lugar de proactiva, ya que busca adquirir más 

conocimiento sobre soluciones identificadas en lugar de proactivamente buscar nuevas 

soluciones. Además de considerar que el modelo es muy limitado al momento de explicar cómo 

se gestiona el conocimiento. No es clara la relación entre el conocimiento y el compromiso, 

dejando la duda de si el aumento de compromiso es una consecuencia del aprendizaje o es una 

variable independiente. Al respecto Forsgren (2015) explica esta relación, agregando el concepto 

de incertidumbre, indicando que es esta incertidumbre la que determina el grado de compromiso, 

y a su vez esta incertidumbre es influenciada por el conocimiento experimental que tenga la 

empresa. Esta relación es presentada gráficamente de la siguiente manera: 

Figura 1 
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El conocimiento experimental en el proceso de internacionalización.  

 

Nota. Adaptado de “The concept of learning in the Uppsala internationalization process model: a 

critical review” (p.10), por M. Forsgren, 2015, Knowledge, Networks and Power. 

 La figura 1 explica la relación de tres componentes, el conocimiento experimental, la 

incertidumbre y el compromiso. De acuerdo con el diagrama entre mayor conocimiento 

experimental haya, menor es la incertidumbre y como consecuencia mayor es el compromiso. 

Siguiendo la lógica del incremento de compromiso con base en el conocimiento, las empresas 

tardarían un tiempo indefinido para obtener toda la información necesaria para entrar a un 

mercado. Sin embargo, se ha demostrado que existen otras alternativas; imitando a otras 

empresas importantes, la empresa puede reducir su incertidumbre sin tener que esperar a tener ese 

nivel de conocimiento. (Forsgren, 2015) Además, es importante mencionar que este 

conocimiento no solo se obtiene de la empresa, en cambio se encuentra entre las personas 

involucradas en las operaciones diarias. Teniendo como consecuencia que el grado de experiencia 

por parte de los gerentes se convierte en un activo valioso que puede ser útil en más de un 

mercado extranjero. 

Conocimiento 
experimental Incertidumbre Compromiso
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Ahora bien, el modelo Uppsala parte de lo particular para explicar lo general, o dicho de 

otra forma toma la experiencia de cuatro empresas para explicar cómo es que se internacionalizan 

todas las empresas, esto tiene como consecuencia que, en los años posteriores a su publicación, 

diversos autores cuestionaran el modelo al carecer de alcance o profundidad en el tema. Como 

ejemplo Anderson (1993) quien argumenta que el modelo Uppsala no explica por qué o cómo 

empieza el proceso. Al respecto, Johanson y Vahlne (2015) responden con un nuevo artículo en 

el que se menciona que debe incluirse una perspectiva de redes, en donde es importante destacar 

la experiencia previa de los administradores como una fuente de conocimiento. De igual forma, 

se les cuestionó el por qué o cómo se lleva a cabo el proceso de internacionalización, ya que no 

está desarrollado en el modelo cómo se da el movimiento de una fase a la otra (Anderson, 1993)  

Además, en este modelo no se consideran cuáles son las causas del proceso de entrada a 

mercados internacionales y es importante mencionar que a pesar de que es un proceso progresivo, 

también puede ser influenciado por factores externos.  (Johanson, Wiedersheim-Paul, 1975) Tal 

es el caso del incremento en barreras arancelarias por parte de los gobiernos que protegen a sus 

industrias, motivando así a las empresas a usar otros métodos como las licencias o IED para 

poder mantenerse y ser competitivos en el mercado. (Welch y Luostarinen, 1988)  

Aunque se puede concluir que a este modelo le falta mucho por explicar, es notablemente 

el punto de partida de todas las explicaciones posteriores. Y gracias a la crítica constructiva en la 

comunidad de negocios, los autores publicaron más artículos en años posteriores en los que 

refutan los comentarios e integran nuevas perspectivas al respecto, tal es el caso de las redes de 

negocio. 
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1.3  Modelos para PYMES: redes de negocio 

Como consecuencia de las críticas que el modelo Uppsala recibió, se inicia una nueva 

perspectiva de la internacionalización llamada la teoría de las redes de negocio, mediante esta 

integración de la teoría, el modelo pudo mantenerse vigente hasta la actualidad y es la razón por 

la cual es el sustento fundamental de esta investigación. Considerando que los modelos de 

internacionalización de la década de los setenta tomaban en cuenta solo dos tipos de empresas, 

las multinacionales, como es el caso de las empresas suecas analizadas en el modelo Uppsala; y 

las born global, es decir empresas que eran internacionales desde su creación; era necesario 

extender la línea de investigación ya que ninguno de los dos extremos podía ser aplicable al tipo 

de empresas que predominan en el mundo actualmente: las pequeñas y medianas empresas. Dado 

que las pequeñas empresas se comportan de manera diferente a las empresas grandes, su actitud 

para exportar está influenciada por decisiones individuales mientras que en las empresas grandes 

este es un proceso estructural. (Anderson, 1993) De ahí que el comportamiento de las pequeñas 

empresas es descrito mediante la teoría del proceso y, aunque su validez es cuestionada, es 

percibida actualmente como el paradigma más dominante en la internacionalización (Fillis 2001) 

De esta forma, a partir de la década de los noventa se integra una nueva perspectiva al 

modelo creado por Johanson y Vahlne (2015) en el que se considera que las empresas no son 

entidades solitarias, sino que se definen mediante las redes de negocios a las que pertenecen. Es 

decir, un conjunto de relaciones comerciales conectadas a lo largo de la cadena de valor que es 

concebido como un tejido empresarial, en el que las empresas aprenden, a través de redes sociales 

a intercambiar procesos a lo largo del tiempo, para cooperar y así coordinar sus actividades. 

Holm et al. (1996) Estas redes son comparadas a una telaraña, en la que el intercambio en una 

relación está conectado al intercambio en otra relación, creando una red ilimitada entre clientes y 
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proveedores. Así, las empresas se conectan entre si como consecuencia de la interacción 

continua, creando vínculos en el aspecto técnico, social, cognitivo, administrativo, legal y 

económico. Convirtiéndose incluso en una ventaja competitiva que puede llevarlas a nuevos 

mercados. (Johanson, Jan-Erik, 1990)   

El establecimiento de redes de negocio es un proceso informal que no tiene un conjunto 

de reglas que lo describa y un fenómeno social del cuál es complicado obtener datos duros acerca 

del valor de inversión que requiere. (Johanson y Vahlne, 2015). Sin embargo, si se puede analizar 

desde el aprendizaje que existe en este proceso, el cual se puede clasificar en tres tipos, el 

primero es la habilidad de conectar con un nuevo socio comercial para coordinarse y trabajar en 

equipo. El segundo es obtener experiencia en el establecimiento de relaciones, lo cual es útil al 

momento de buscar otros socios. Y el tercero está relacionado con que los socios aprenden a 

coordinar actividades en una relación con alguien que está al mismo tiempo en otra red de 

negocios, esta capacidad es muy útil en sistemas de almacén como Just in Time (JIT) donde 

como su nombre lo indica, los actores de la cadena de valor necesitan coordinarse para seguir el 

eslabón justo a tiempo (Johanson y Vahlne, 2003). Pero lo más importante es que la firma puede 

usar estas habilidades para formar nuevas redes de negocio, conectar estas redes con otras y así 

crear la conexión de red empresarial que es definida como el grado en que una empresa focal se 

conecta con otras redes de negocios. Holm et al. (1996) 

Esto da pauta a considerar las dimensiones afectivas como un elemento importante para 

entender las relaciones empresariales que surgen del intercambio de experiencia entre socios 

(Johanson y Vahlne, 2015) Destacando que las relaciones inherentes a esta red de trabajo pueden 

tener un alto valor personal y económico ya que desarrollarlas requiere tiempo y dedicación y son 

un activo que no se puede adquirir en una compraventa o al que no se les puede fijar un precio 
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(Oviatt y McDougall, 2005).  En el proceso de internacionalización incluso se considera que la 

confianza en otros socios puede reemplazar la necesidad del conocimiento y acelerar el 

compromiso en los mercados. (Johanson y Vahlne, 2015)  

Siguiendo esta idea, desde la perspectiva de la red de negocios, el proceso de 

internacionalización es visto como un acto colectivo en lugar de uno individual. (Falize, 2016) 

Tomando en cuenta que al hacer negocios en cualquier país se interactúa con clientes, 

intermediarios, competidores, y autoridades y el entender su comportamiento es clave para poder 

pertenecer en un mercado. De igual forma, las relaciones establecidas anteriormente tienen un 

impacto en el proceso de internacionalización ya que influyen en la elección de mercado y el 

modo de entrada (Johanson y Vahlne, 2003) Incluso es probable que las oportunidades de 

negocio se desarrollen como consecuencia del conocimiento exclusivo que los socios crean en su 

interacción en la red de negocios. (Johanson y Vahlne, 2006)  

La internacionalización mediante gestión de redes puede lograrse al establecer y crear 

nuevas relaciones en nuevos mercados y también al conectar las redes existentes en otros países. 

(Fillis 2001) Así, se distinguen dos tipos de redes, las redes locales que son redes agrupadas en 

una región, también denominado clúster en el que las empresas pueden beneficiarse de estrechas 

relaciones con instituciones de investigación, universidades, mercados de capitales, proveedores 

especializados, etc. Y por otro lado, las redes internacionales que son de importancia estratégica 

para las empresas para identificar oportunidades internacionales, adquisición de conocimiento del 

mercado extranjero, acceso a otros recursos estratégicos y sobre todo reducción de las limitantes 

que representa el ser un actor nuevo y extranjero en un mercado. Se considera que las redes 

locales son más importantes para la difusión de conocimientos en la creación de productos, pero 
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menos importantes en la creación de puentes hacia clientes y mercados internacionales. Svante et 

al. (2013)  

De esta forma, la entrada a nuevos mercados puede llevarse a cabo preferentemente en 

cooperación con socios que ya pertenecen a una red. Ya que esto tiene un efecto estabilizador a 

largo plazo en el intercambio de las empresas, reduciendo la incertidumbre sobre el intercambio 

futuro (Johanson y Vahlne, 2010) Gracias a estas redes de negocios, los integrantes aprenden 

gradualmente acerca de las necesidades, recursos, estrategias y contextos del otro. (Johanson y 

Vahlne, 2003) Y es la forma más viable de establecer operaciones en el extranjero. Sin embargo, 

el no estar en una red de negocios es uno de los problemas más fuertes para una empresa al 

internacionalizarse ya que estas redes no pueden ser comprendidas por actores externos, incluso 

si es conocida la existencia de estas redes, es necesario ser parte de ellas para entenderlas, o dicho 

de otra forma “Las redes de negocios son opacas a menos que estés dentro” (Johansson y Vahlne, 

2010, p.487). Así, el entrar exitosamente a una red de negocios te da privilegios comerciales 

invaluables.  

Cabe mencionar que uno de los aspectos más importantes que tiene esta nueva perspectiva 

es que el concepto de distancia psicológica tiene un nuevo significado, para referirse no a una 

nación, sino a la distancia percibida por los individuos, es decir no existen fronteras como 

barreras específicas de un país ya que mediante la gestión de redes se percibe más como una 

distancia entre los individuos. (Johanson y Vahlne, 2003) 

 Ahora, contextualizando esta información a las condiciones del mercado latinoamericano 

ya que es el objeto de estudio de la presente investigación; dadas las limitaciones de recursos y 

entornos institucionales subdesarrollados, las empresas en este tipo de economías de transición 

han encontrado crecimiento a través de expansiones o adquisiciones. Y como consecuencia, los 
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gerentes son obligados a confiar en contactos de red de confianza para internalizar transacciones 

y adquirir información fiable sobre el mercado (Francis, 2010) Y en el caso específico de las 

pequeñas y medianas empresas, es ampliamente reconocido que la expansión internacional 

representa mayores riesgos para las pequeñas empresas con pocos recursos que para las empresas 

largas y establecidas (Francis, 2010) Es por eso por lo que estas empresas pueden usar las 

relaciones comerciales como una táctica concreta para la internacionalización (Falize,2016). Este 

es un tema que se abordará en el siguiente capitulo con mayor profundidad. 

1.4 Conclusiones 

De acuerdo con la literatura revisada, podemos concluir que la teoría de la 

internacionalización tiene una amplia variedad de perspectivas que explican cómo es que las 

empresas deciden irse a otros países. Pero mediante los dos modelos analizados en este capítulo 

se puede obtener una explicación considerablemente amplia de este fenómeno. Entendiendo que 

es un proceso que está conformado por el cómo, qué, cuándo y dónde de las operaciones 

internacionales. Destacando los conceptos principales que aparecen en todos los artículos y que 

integran el modelo de internacionalización: el conocimiento, la incertidumbre, la experiencia y la 

elección de mercado a pesar de la distancia física y psicológica. 

Denotando que para el estudio de la teoría de la internacionalización es necesario revisar a 

los primeros autores ya que estos son la base de la literatura actual en el tema, además que se 

pueden aprender lecciones valiosas de la examinación del estudio de la internacionalización 

desde la perspectiva histórica (Fillis 2001) Ya que el contexto que enfrentan las empresas va 

cambiando con el paso del tiempo y es por ello que es necesario ir actualizando los modelos, sin 

embargo la importancia de revisar los modelos conductuales radica en que estos toman en 

consideración las preguntas esenciales en el tema, describiendo un proceso como tal. Y que, a 
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pesar de haber otros modelos, que se crearon en la misma época, es el único que se mantiene 

vigente gracias a la actualización que hubo con la perspectiva de redes de negocio.  

Se refuerza la idea de que el modelo Uppsala es el mayor referente de esta investigación al 

encontrar en este, una base sólida para analizar a las empresas que hacen uso de estrategias de 

alto compromiso, entendiendo que esto se logra mediante la integración de recursos en un 

mercado y el valor que estas actividades generan dentro de la cadena de producción. De igual 

forma la teoría de redes ayuda a entender como el proceso de internacionalización se da en un 

contexto de redes de negocio en las que se desenvuelven estas empresas, ya sean las locales o las 

internacionales ya que ambas son necesarias para diferentes etapas del proceso. Además, que las 

empresas que se internacionalizan más tarde se basan más en las redes internacionales como 

puentes concretos hacia mercados extranjeros en términos de elección de mercado y modo de 

entrada Svante et al. (2013) 

Se puede concluir que estos modelos son aplicables al sujeto de la presente investigación, 

las pequeñas y medianas empresas de México. Y abre la conversación a un análisis más profundo 

de como estos modelos son aplicados por estas empresas, considerando su contexto. Así, se 

concluye que el modelo Uppsala y el de redes de negocio son vigentes y permiten entender la 

internacionalización de las empresas, sin dejar de mencionar que existen más artículos recientes 

en el tema pero que no son considerados aún un modelo que pueda ser parte de la teoría de la 

internacionalización, es por ello por lo que quedan fuera del alcance. 
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2 Las PYMES mexicanas  

2.1 Introducción  

El proceso de internacionalización de una empresa no solo se explica mediante la teoría, 

también es necesario entender el contexto en el que esta lleva a cabo sus actividades (Chetty y 

Holm, 2000) Como se mencionó en el capítulo anterior, las pequeñas y medianas empresas 

luchan por desarrollar sus actividades en el mercado exterior a través de la cooperación y 

asociación específica con otras empresas o grupos de empresas, ya que relacionarse con 

diferentes stakeholders o grupos de interés le da a la empresa acceso a ciertos recursos y 

conocimiento que pueden resultar útiles para la entrada a mercados internacionales, incluso si 

esta alianza representa una disminución en el beneficio resultante de sus transacciones (Amal y 

Freitag Filho, 2010) Es más, estas redes pueden incrementar la penetración internacional de una 

empresa porque a través de ellas es posible identificar áreas donde es conveniente realizar 

cambios en los productos. (Suárez y Mesa, 2012) 

Es importante mencionar que se toma como referencia la clasificación de la Secretaría de 

Economía respecto a PYMES, considerando empresas que cuenten con un rango de 11 a 250 

empleados y ventas anuales desde 4 millones de pesos a 250 millones de pesos (Secretaría de 

Economía, 2009). Ahora, las empresas más pequeñas tienen características especiales ya que, por 

un lado, se enfrentan a desventajas que las mantienen en los mercados nacionales y alejadas de la 

expansión en el extranjero, pero, por otro lado, son importantes iniciadores de la innovación, 

incluso en sectores innovadores son las empresas pequeñas las que destacan gracias a su 

flexibilidad para tomar más riesgos. De esta forma la internacionalización de estas empresas 

representa una difusión mundial de la innovación y ahí radica la importancia de estudiarlas. Acs 

et al. (1997). En el caso específico de las empresas mexicanas, se caracterizan por tener una 
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actitud proactiva, asumir riesgos y explorar una amplia gama de crecimiento estratégico; 

destacando que el crecimiento y competitividad residen en su innovación, expansión del mercado 

y flexibilidad de fabricación a medida que las empresas se adaptan a demandas internacionales.  

Rodríguez et al. (2013) 

2.2 Sistema de negocios en México 

Por lo tanto, considerando que los factores del entorno desempeñan un papel relevante al 

momento de tomar la decisión de internacionalizarse, se estudia el sistema de negocios en 

México. Mediante la teoría institucional se analiza la influencia de diferentes entornos 

institucionales en las posibles estrategias de entrada en nuevos mercados. Para tener una 

descripción completa de cómo funciona el sistema empresarial en México se toma como 

referencia el modelo de Barbosa y Ayala (2014) en el que se consideran 5 dimensiones, cada uno 

sustentado por indicadores sociales y económicos. Para después contrastar esta información con 

un estudio similar que realiza el Banco Mundial cada año llamado Doing Business. 

Para comenzar, se presenta a México según los organismos internacionales. De acuerdo 

con UNCTADstat (2022) la población al año 2020, que es el dato más reciente, es de 128.933 

millones de habitantes. El Producto Interno Bruto (PIB) es de 1,065,617 de dólares y muestra un 

decrecimiento del 8.24% respecto al 2015. Referente al comercio internacional de mercancías, el 

país tiene una relación dependiente con Estados Unidos, seguido de Canadá y China. Y dentro de 

la balanza comercial hubo un decrecimiento en las importaciones del 9.3% entre el año 2015 y 

2020. 

Tabla 1. 

Balanza comercial de México  
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 2015 2020 

Exportaciones 380,550 417,670 

Importaciones 405,282 393,248 

Balanza comercial -24,732 24,423 

 

Nota. Las cantidades están en millones de dólares. Tomado de UNCTADstat (2022) 

De acuerdo con la tabla 1 en dónde se puede ver la cantidad en millones de dólares que 

representan las importaciones y exportaciones de los últimos años, se observa que la balanza 

comercial era deficitaria en 2015, es decir hubo más importaciones que exportaciones, pero pasó 

a un superávit de más de 24 millones de dólares en 2020. Por otro lado, los indicadores 

económicos del 2020 presentan un PIB per cápita, es decir la división del PIB entre los 

habitantes, equivalente a 8,265 dólares. Y una tasa de cambio entre la moneda nacional, el peso 

mexicano, con el dólar estadounidense de 21.48. En adición, la Inversión Extranjera Directa 

(IED) ha tenido los siguientes flujos:  

Tabla 2. 

Flujo de Inversión Extranjera Directa en México  

 2010 2015 2020 

Entrada de IED $27,139.86 $35,436.59 $29,079.43 

Salida de IED $10,672.06 $10,672.06 $6,528.13 

Remesas personales % del PIB 2.09 2.24 4.02 

 

Nota. Las cantidades están en millones de dólares. Tomado de UNCTADstat (2022) 

En la tabla 2 se puede observar el flujo de IED en los últimos años, donde se nota una baja 

a la inversión recibida en el año 2020 en comparación con los años anteriores. La entrada de IED 

hace referencia a toda inversión que realizan agentes económicos de otros países en México, en 
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su mayoría empresas. Mientras que la salida representa el valor de todas las inversiones que las 

empresas mexicanas realizan en el extranjero, esta operación es considerada una de las estrategias 

de más alto compromiso en la entrada a mercados internacionales y su importancia se analizará 

más adelante en este capítulo. Por otro lado, según el Banco Mundial (2020) el 22% de las 

exportaciones de productos manufacturados en México son productos de alta tecnología. Y el 

3.5% son mercaderías exportadas hacia economías en desarrollo de la región de América Latina y 

el caribe. Mientras que, en las importaciones, el 2.8% provienen de la región de América Latina, 

un porcentaje bajo en comparación con la región de Norte América quienes son los principales 

aliados comerciales. 

Después de dar un panorama general según las bases de datos internacionales, se hace un 

análisis profundo desde el contexto nacional. Para esto se usa el modelo planteado en el estudio 

de Barbosa y Ayala (2014) como marco de referencia para describir el entorno en que se 

desarrollan las empresas y cómo esto afecta sus decisiones en materia internacional. La primera 

dimensión es sobre las pequeñas y medianas empresas.  

2.2.1 Pequeñas y Medianas Empresas 

Según la Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de las micro, pequeñas 

y medianas empresas (ENAPROCE) por el INEGI (2019) existen un total de 111,958 PYMES lo 

cual representa el 4.9% del total de establecimientos. El mayor porcentaje de establecimientos 

son clasificados como microempresas por tener de 1 a 10 empleados. Con respecto a la 

administración interna, la forma en que estas empresas llevan su contabilidad se representa en la 

siguiente gráfica:  

Figura 2 
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Forma del registro de la contabilidad. 

 

Nota. Porcentaje de forma de registro contable. Adaptado de ENAPROCE, 2019, por INEGI.  

En la figura 2 se puede observar cómo alrededor de un 60% de las PYMES contratan el 

servicio de un contador para sus registros, más del 33% hacen uso de paquetes contables y solo 

un 0.9% no realiza algún tipo de registro. Esto significa que existe una base de datos formal 

necesaria para poder entender qué está pasando financieramente en las empresas. 

Por otro lado, existe una baja tasa de aceptación de créditos bancarios ya que según la 

ENAPROCE solo un 39.8% de entidades aceptarían el ofrecimiento de un crédito bancario 

mientras que el 60.2.% no lo aceptaría. Las razones principales son porque les parecen caros y no 

los necesitan. Y profundizando más en el tema un 23.2% de las empresas no tienen acceso a 

algún tipo de financiamiento mientras que el restante 76.8% de las empresas usa este 

financiamiento de la siguiente forma. 

Figura 3. 

Uso del financiamiento en las empresas. 

2

59.8

33.5

0.9 3.8

Registro contable

Cuaderno Servicio de un contador Paquetes contables No realiza contabilidad Otros
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Nota. Adaptado de ENAPROCE (p.22), 2019, por INEGI. 

En la figura 3 se describen 9 formas en que las empresas usan el financiamiento, las más 

comunes tienen que ver con aumentar su capacidad operativa mediante la compra de insumos, 

maquinaria, inmuebles y expansión de la producción. Sin embargo, también se puede observar 

que las empresas están invirtiendo en planes de expansión en otros lugares, los cuales pueden 

estar ligados a la expansión a mercados internacionales, aunque esta cifra sea menor al 10% lo 

cual demuestra una carencia en el tema. Estos datos están ligados con el siguiente hallazgo de la 

encuesta y es que solo el 4.6% de las pymes participan en cadenas globales de valor. Y las 

razones son las siguientes: 

Tabla 3. 

Razón por la que no participan en cadenas de valor. 

Razón Porcentaje 

Falta de información 34.8 

Giro de la empresa 25.5 

No lo considera necesario 19.1 

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Compra de insumos

Compra de maquinaria

Pago de otros créditos

Expansión de la producción

Pago de salarios

Desarrollo de nuevos productos

Compra de inmuebles para su empresa

Planes de expansión en otros lugares

Apertura de nuevos negocios

Otros

Uso del financiamiento 

Porcentaje
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No le interesa 15.5 

Otras 5.1 

 

Nota. Adaptado de ENAPROCE, 2019, por INEGI 

De acuerdo con la tabla 3, la falta de integración de las PYMES mexicanas en cadenas 

globales de valor está relacionada con la educación respecto al tema. Ya que el mayor porcentaje, 

de un 34.8% están interesados, pero no cuentan con acceso a la información necesaria mientras 

que el 5% englobado en otros hace referencia a problemas de calidad, escala y financiamiento. 

Todos estos factores son parte de las características del sistema de negocios en México, sin 

mencionar que la falta de interés, de más del 35%, puede estar relacionado con la falta de 

información respecto a los beneficios que las empresas podrían obtener de esta integración.  

Tales beneficios se pueden ver en la siguiente gráfica: 

Figura 4. 

Principal beneficio obtenido de las cadenas globales de valor 
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Nota. Adaptado de ENAPROCE (p.22), 2019, por INEGI. 

De acuerdo con la figura 4 el mayor beneficio que obtienen las PYMES de participar en 

cadenas globales es el tener acceso a otros mercados, esto se explica mediante las redes que crean 

las empresas con proveedores o clientes, quienes se convierten en facilitadores para entrar a sus 

mercados de origen. El segundo y tercer beneficio están ligados con el papel que juega la 

competencia y la innovación en los negocios ya que trabajar en coordinación con empresas 

transnacionales motiva a las empresas a cumplir estándares de calidad internacionales e incluso 

mejorar sus procesos al aprender de sus socios. 

2.2.2 Recursos y capacidades 

Como segundo aspecto, se analizan los recursos y capacidades a las que tienen acceso las 

PYMES para su proceso de internacionalización, incluyendo fuentes de financiamiento, redes de 

trabajo y asesoramiento legal. Es importante resaltar el alto porcentaje de empresas que no tienen 

acceso a fuentes de financiamiento ya que este escaso acceso al capital puede obstaculizar la 

expansión de las pequeñas empresas innovadoras, en detrimento de la economía en su conjunto. 

Acs et al. (1997). El panorama al que se enfrenta una PYME está integrado por mayores 

dificultades para acceder a los mercados de capitales o de deuda, menos oportunidades para 

invertir en instalaciones productivas y generar economías de escala, o invertir en actividades de 

investigación y desarrollo que fomenten la innovación. (Suárez y Mesa 2012).  

A propósito de esto, existe en México el banco nacional de comercio exterior 

(Bancomext) el cual tiene por objetivo el financiamiento al comercio exterior mexicano mediante 

créditos o garantías de forma directa o mediante intermediarios financieros. Los productos que 

ofrecen están enfocados en PYMES mexicanas con potencial de internacionalización, es decir 

que son candidatas para tener un área comercial o productiva en el extranjero, así como aquellas 
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empresas establecidas que ya cuentan con un área comercial o productiva fuera del país. 

(Secretaria de Hacienda y Crédito Público, 2022) Como panorama general, al año 2021 hubo un 

saldo total de $58,554 MDP a través de productos financieros que apoyaron a 3354 PYMES. Y 

en el transcurso del primer trimestre del 2022 hubo un otorgamiento de crédito al sector privado 

de alrededor de 29 millones de pesos mexicanos de los $110 millones de pesos que se tenían 

programados para el respectivo trimestre. (Apoyos financieros, metas físicas, gasto corriente y 

contingencias, 2022) Considerando que este excedente de presupuesto es debido a falta de 

solicitudes, se interpreta que existe un recurso económico que no está siendo aprovechado por las 

empresas. 

Los productos que ofrece este banco son diseñados para empresas que requieran 

financiamiento superior a tres millones de dólares y su principal enfoque es el aumento de 

capacidad productiva para los exportadores y los proveedores de cadenas globales de valor. 

Además de actuar como banco corresponsal de cartas de crédito, instrumentos esenciales en la 

compraventa en el extranjero. De igual forma son intermediarios de otros tipos de financiamiento 

internacional como líneas de crédito que otros países destinan a financiar proyectos con impacto 

medioambiental.  

Por otro lado, Bancomext también promueve y apoya la creación de fondos de inversión 

de capital de riesgo, siendo accionista de la Corporación Mexicana de Inversiones de Capital, 

fondo especializado en capital de riesgo, el cual consiste en la inversión temporal, de ocho a doce 

años, en empresas con un modelo de negocio, un mercado probado y un gran potencial de 

crecimiento y escalamiento, mejorando su competitividad y posicionamiento estratégico. 

(Nacional Financiera, 2019) Estos fondos son una oportunidad para las empresas con planes de 

expansión a mercados internacionales ya que aumenta su capacidad productiva mediante 
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financiamiento seguro y a bajo costo.  Así, los requisitos para poder ser beneficiarios son el tener 

un plan de negocios sólido, un modelo financiero y un plan claro del uso que se le dará al 

financiamiento.  

Esto da paso al siguiente aspecto elemental en el financiamiento nacional, los modelos 

financieros en las empresas. Considerando que solo el 60% de las empresas llevan sus registros 

contables con un contador, el resto de las empresas pueden carecer de la información financiera 

necesaria para evaluar sus resultados anuales. Así, se espera que las empresas con buenos 

indicadores financieros inicien su internacionalización en países con una mayor distancia 

institucional, porque pueden utilizar recursos para mitigar el riesgo a través de la adquisición de 

conocimientos de los mercados internacionales (Gallego y Casillas 2014). Sin embargo, el no 

tener buenos indicadores financieros, dificulta el acceso a cualquier tipo de financiamiento, y 

peor aún el no tener estos indicadores financieros imposibilita la aplicación a cualquier tipo de 

fondos. 

Indicadores financieros, tales como el apalancamiento, la liquidez y la rentabilidad tienen 

un impacto directo en la legitimidad de una empresa, actuando como un amortiguador de la 

entrada a mercados. Ya que los altos niveles de apalancamiento y liquidez indican la capacidad 

de la empresa para cumplir con sus compromisos, reforzando la confianza, la reputación y 

legitimidad. Teniendo como consecuencia una buena imagen en la red de negocios ya sea con 

potenciales inversores, proveedores o clientes. (Gallego y Casillas, 2014). Estos modelos 

financieros son incluso más importantes que el tamaño de la empresa ya que la disponibilidad 

interna de recursos financieros de una empresa no determina por si sola la capacidad exportadora 

de las pymes (Barbosa y Ayala, 2014). 
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2.2.3 Redes de negocio 

 Para continuar se retoma la idea de que las redes de negocio son el principal modelo de 

internacionalización, entre otras razones porque representan una forma eficiente de optimizar el 

proceso de asignación de recursos y, por tanto, el desarrollo de nuevas actividades en mercados 

exteriores Amal y Freitag Filho (2010) Por ello se examinan las redes de negocio a las que tienen 

acceso una empresa mexicana y es que es importante destacar que la internacionalización de una 

empresa está influenciada directamente por la internacionalización de los actores de su tejido 

empresarial, al ser los gerentes encargados de tomar estas decisiones quienes se ven influenciados 

por otras empresas que hacen lo mismo, ya sea por lo que sus mismos clientes demandan, o por 

una oportunidad con un proveedor. (Chetty y Holm 2000) 

De esta forma es importante mencionar que en México existía una agencia llamada 

ProMéxico que ofrecía estos servicios, pero desapareció hace 3 años. En 2018 la Secretaría de 

Economía (SE) publicó un decreto mediante el cual autorizó la realización de los actos 

conducentes para la desincorporación del Fideicomiso Público considerado Entidad Paraestatal 

denominado ProMéxico, mediante la extinción de este («Publican decreto que hace oficial la 

desaparición de ProMéxico», 2019) Esta entidad fue creada en un inicio para promover la entrada 

de PYMES en otros mercados internacionales. Sin embargo, en 2017, se le asignó la labor de 

atraer Inversión Extranjera Directa al país, ocasionando que se perdiera el enfoque principal y 

provocando que posteriormente se le eliminara por completo, dejando a las PYMES sin ningún 

otro tipo de agencia especializada en el comercio exterior. 

A partir de entonces, se crearon dos plataformas del gobierno enfocadas en temas de 

comercio exterior. La primera es llamada Exporta Mx 1 cuyo propósito es orientar las decisiones 

 
1 https://exportamx.economia.gob.mx/  

https://exportamx.economia.gob.mx/
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de exportación en busca de una mayor diversificación del mercado, en este portal se ofrecen tres 

soluciones, la primera es un buscador que permite encontrar productos que son un área de 

oportunidad, o si ya se cuenta con un producto a qué destinos es viable exportar. La segunda es 

un manual sobre cómo empezar a exportar que se retoma del extinto Promexico. Y como tercer 

recurso están las guías enfocadas en atracción de IED hacia México. Además de tener un 

directorio virtual de exportadores, donde las empresas interesadas se pueden registrar para formar 

parte de la base de datos de la SE. Sin embargo, se puede observar que este material no está 

actualizado ya que el último dato es del 2020. (Unidad de Inteligencia Económica Global, 2020) 

Por otro lado, se encuentra Comercia MX2 una plataforma que ofrece diversas soluciones 

a las empresas que crean un usuario dentro de la página. Este usuario les da acceso un banco de 

datos con anuncios de compra de empresas en el exterior, publicación de licitaciones públicas, un 

directorio de empresas mexicanas con sus datos de contacto, una lista de servicios de apoyo 

empresarial o fondos de financiamiento, y un área de comunidad en dónde puedes ser parte de 

una red de trabajo y participar en eventos especializados organizados por la Secretaría de 

Economía, así como artículos relacionados con la internacionalización de PYMES. (Secretaría de 

Economía, 2022) Esta plataforma es lo más cercano a una red de negocios, actuando más como 

una red social que como un impulsor ya que carece de incentivos o financiamiento para este 

propósito. 

Ahora bien, existe una distinción entre estas asociaciones formales que se pueden formar 

con el respaldo del gobierno y las redes empresariales (Chetty y Holm, 2000) Las segundas se 

pueden ver como sindicatos, que reúnen a empresarios como Coparmex u organismos promotores 

como COMCE (Consejo Empresarial Mexicano de Comercio Exterior) Sin embargo, la mayoría 

 
2 https://comerciamx.economia.gob.mx/  

https://comerciamx.economia.gob.mx/
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de las redes empresariales son difíciles de rastrear ya que se trata de grupos privados y en el caso 

de México incluso familiares.  

Al respecto, Aragón y Cárdenas (2020) realizaron un estudio reciente en el que se analiza 

el comportamiento del sistema empresarial y el sistema político, ya que estos presentan una alta 

cohesión en el país. Dentro de los hallazgos más importantes se encuentra el hecho de que la 

mayoría de las 50 empresas más grandes en México están conectadas entre sí por compartir 

miembros del consejo de administración o porque la dirección general de dichas empresas está a 

cargo de miembros de la misma familia o de familias cercanas. Dicha cercanía es histórica y está 

estrechamente relacionada con la administración pública. Sin embargo, en los últimos años existe 

una tendencia a recibir cada vez más inversionistas extranjeros en estas grandes empresas 

mexicanas lo cual, plantea la duda de si está será una nueva administración de los negocios, en la 

que se den más oportunidades para las empresas que no pertenecen a este grupo selecto, que son 

la mayoría del país y grupo focal de la presente investigación.   

2.2.4 Contexto legal 

El contexto legal de las empresas se compone de cuatro elementos principales, las leyes 

de protección a propiedad industrial, las leyes en seguridad social, los salarios mínimos, y las 

licencias o permisos que debe cumplir un establecimiento, todas estas conforman el marco legal 

bajo el cual debe operar una empresa, pero también bajo el cual están protegidas las mismas.  

Para empezar, el efecto que tiene la propiedad industrial en el desarrollo económico es 

innegable, en el caso nacional esta función está a cargo del Instituto Mexicano de la Propiedad 

Industrial y es regulado por la Ley Federal de Protección a la Propiedad Industrial, así como la 

Ley Federal del Derecho de Autor. Sin embargo, en comparación con otros países, en México 

existe poca regulación, al igual que bajo registro de derechos, y aún más grave, al año 2018 del 
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total de registro de patentes, menos el 10% correspondían a inventores mexicanos, mientras que 

alrededor del 90% eran de extranjeros. Mexia et al. (2019) Este tema tiene consecuencias en el 

crecimiento del PIB y ha sido demostrado cuantitativamente, el efecto a largo plazo que tiene el 

invertir en investigación y desarrollo ya sea como empresa o como gobierno. 

En otro tema, la obtención de permisos y licencias está relacionado con la corrupción en 

el país, entendiendo a esta como una relación social sistemática, es decir una relación que tiene 

dos actores que se benefician de la interacción y que tiene una racionalización organizacional, o 

sistemas establecidos dentro de la empresa. De esta forma, 90.8% de las empresas en México ha 

recibido la solicitud de un soborno que va desde los $5,000 pesos mexicanos hasta los $125,000 o 

su equivalente en dólares de 250 a 625 usd por la aprobación de un permiso o licencia. Estos 

pagos son considerados normales y necesarios para existir en el mercado y es considerado incluso 

un gasto necesario para continuar como empresa y garantizar que el negocio siga siendo rentable.  

Arellano (2018). 

Ahora, la seguridad social se regula por el artículo 123 de la Constitución Política de los 

Estados Unidos Mexicanos, la Ley Federal del Trabajo, y la Ley del Seguro Social. Y las 

prácticas empresariales reflejan las siguientes características: en México, el 36.50% de la 

población que tiene alguna actividad económica tiene seguridad social. Dichos servicios de salud 

son administrados por el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) o el Instituto de Seguridad 

y Servicios Sociales de los Trabajadores del Estado (ISSTE) y es financiado de manera tripartita: 

trabajador, patrón y Estado. Las cuotas que el patrón, es decir el empresario, debe aportar son del 

7.75% más 1% de guardería, 2% de retiro, 5% de Infonavit y 20.40% de cuota fija. Sin embargo, 

algunas de las estrategias de evasión de las empresas son reportar un número inferior de 

trabajadores, no ofrecer la cobertura de riesgo correspondiente o registrar al trabajador con un 

salario inferior. Todas estas prácticas son comunes a pesar de ser consideradas ante la ley como 
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defraudación fiscal y cuyas consecuencias van desde multas hasta privación de la libertad. Tosca 

et al. (2021) 

Como último punto, el salario mínimo en el 2022 es de $172.87 pesos mexicanos. 

Destacando que existen practicas por parte de las empresas que no favorecen las condiciones 

laborales de los trabajadores, así como el acceso a la seguridad social por los salarios bajos, 

prácticas que son motivadas por el tipo de regulaciones en materia laboral existentes. Teniendo 

como consecuencia que, hasta el presente año, el país presente altos niveles de pobreza por los 

bajos salarios. Martínez et al. (2019) 

 

2.2.5 Innovación  

Como siguiente aspecto, se analiza el papel de la innovación ya que esta es una fuerza 

conductora de la economía. La importancia de la protección de la innovación mediante derechos 

de autor y propiedad industrial se debe a que las personas deben ser capaces de mantener una 

porción razonable de su trabajo para mantener la motivación de seguir creando Acs et al. (1997). 

En este tema, México se encuentra dentro de las tres economías más innovadoras de América 

Latina y en un comparativo de 132 países, México se encuentra en el número 58 en innovación. 

Sin embargo, bajó 3 posiciones en comparación con el año pasado, siendo esta su posición más 

baja desde el 2017. (Índice mundial de innovación, 2022)  

Esta posición en los lugares medios de la lista representa la ineficiencia del ecosistema de 

innovación del país, y la falta de políticas que permitan a las personas inventar y crear de forma 

más eficiente. Para profundizar más, esta calificación está basada en 7 pilares que son 

denominados resultados creativos, sofisticación del mercado, conocimientos y tecnología, capital 

humano e investigación, infraestructura, instituciones y sofisticación empresarial. Haciendo 
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énfasis en que estos dos últimos puntos son los que tienen calificaciones más bajas ya que 

incluyen el entorno normativo, político y de negocios, así como la absorción del conocimiento de 

los trabajadores y la vinculación con la innovación. De estas métricas se obtiene una idea clara 

del tipo de ambiente al que se enfrentan las empresas al hacer negocios en México. 

En este orden de ideas, el país tiene tanto fortalezas como debilidades que se pueden 

apreciar en los 80 indicadores usados para el índice mundial de innovación. Por ejemplo, México 

destaca por el porcentaje de productos importados y exportados que son considerados de alta 

tecnología y por el porcentaje de exportación de productos creativos. Sin embargo, sus mayores 

debilidades son la falta de estabilidad política y operacional, sus políticas para hacer negocios, y 

la falta de importaciones de servicios de tecnologías de la información y comunicación.  

Complementando esto, la inversión en Investigación y Desarrollo que las empresas 

mexicanas hacen es escasa. Tal como presenta la Encuesta sobre Investigación y Desarrollo 

Tecnológico (ESIDET) donde un 3.8% de empresas llevaron a cabo actividades de Investigación 

y Desarrollo Tecnológico, el 8.3% realizó proyectos de innovación, el 5% introdujo un producto 

nuevo y el 5.9% desarrollaron al menos un proyecto de innovación en productos (INEGI, 2017) 

Haciendo énfasis en que todos los porcentajes son menores al 10%. 

2.3 Características de las empresas 

Delimitando más esta investigación, se analizará a las empresas pertenecientes a la 

industria de los alimentos ya que este sector es un claro referente de la influencia cultural que 

tiene México en el mundo.  
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2.3.1 Localización geográfica 

Para entender en dónde se encuentran localizadas las PYMES productoras de alimentos en 

México se usa la base de datos del Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas 

(DENUE) considerando empresas con un rango de 11 a 250 empleados y la actividad económica 

de alimentos. El resultado que arroja es que la mayoría de estas empresas se encuentran ubicadas 

en un ranking de 5 estados y de forma geográfica se verían de la siguiente forma. 

Figura 5 

Localización de las PYMES de alimentos 

 

Nota. Elaboración propia, adaptado de DENUE (INEGI, 2022). 

En el mapa anterior se puede ver la concentración de PYMES en los estados de México, 

usando una escala de tonos para diferenciar la concentración de empresas en la región, aquellos 

estados con mayor concentración tienen un color más obscuro. Así, en orden descendente el 

primer lugar es Jalisco con 697 empresas, seguido de Ciudad de México con 618, en tercer lugar, 
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está México con 509 empresas, en cuarto lugar, Nuevo León con 361 y por último Guanajuato 

con 314 empresas. 

2.4 El emprendedor 

Una parte importante de las estrategias de internacionalización son las personas que lo 

llevan a cabo. En el modelo Uppsala uno de los factores determinantes es el conocimiento 

necesario para llevar a cabo estas operaciones internacionales, lo cual se traduce directamente en 

la especialización de los lideres de negocio en este tema. Para entender el contexto académico, se 

estudian los reportes en educación superior a la que la mayoría de los mexicanos tiene acceso 

para entender el tipo de educación que reciben los empresarios.  

Según el INEGI (2020) El grado de escolaridad en promedio en México es de 9.7 años o 

lo equivalente a tercer grado de secundaria. Del porcentaje de población que asiste a la escuela 

por grupo de edad, entre los 15 y 24 años que es lo equivalente a nivel medio superior y superior 

es del 45.3% es decir menos de la mitad de la población con acceso a la educación estudia el 

nivel medio superior y superior. 

Mientras que en el reporte de educación en adultos entre 25 y 63 años de edad (OCDE, 

2022) El 31% de los encuestados declararon tener habilidades básicas en tecnología, como es 

mandar un correo electrónico, el 23% tiene habilidades estándar y solo el 7% tiene habilidades 

avanzadas, estos porcentajes están por debajo de la media de OCDE y representan la escasez en 

el manejo de Tecnologías de la Información (Tics) Por otro lado, la inversión en investigación y 

desarrollo por parte del gobierno es del 15% cuando el promedio de todos los países es del 33%. 

No obstante, la especialización académica no es la única fuente de conocimiento en el 

ámbito empresarial, de hecho, la formación emprendedora no forma parte de la mayoría de los 
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programas educativos, teniendo como consecuencia efectos negativos.  En cambio, otras 

variables que influyen en caracterizar a un emprendedor exitoso son la experiencia personal y la 

experiencia laboral. Valenzuela et al. (2018) 

2.5 Inversión Extranjera Directa 

Al año 2020 México tenía un stock total de IED de $545,611 millones de dólares de todos 

los países del mundo mientras que el stock de salida fue de $189, 535 millones de dólares. En 

específico la región en la que México tiene mayor inversión es en América, abarcando 

Norteamérica y Latinoamérica. Mientras que en la región asiática y africana es en donde hay 

menor flujo de inversiones.  

Figura 6  

Flujos de Inversión Extranjera Directa en México 

 

Nota. Adaptado de OCDE International Direct Investment Statistics 2021.  

P A Í S E S  O E C D E U R O P A A F R I C A A M E R I C A A S I A

INVERSIÓN EXTRANJERA DIRECTA

Entrada Salida
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En el grafico 6 se observa que el mayor flujo de IED es entre los países pertenecientes a la 

Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (OCDE) un conjunto de alrededor 

de 40 países de los cuáles desatacan Estados Unidos, Países Bajos y España por su alta inversión 

en México. Por otro lado, en las categorías de Europa, África, América y Asia se engloban a los 

países que no forman parte de la OCDE y que tienen flujos de IED con México. Así, la mayor 

salida de IED fuera del bloque OCDE es hacia países de América, en específico Centroamérica y 

el caribe, mientras que la mayor entrada proviene de Europa, aclarando que se hace referencia a 

países como Bulgaria, Croacia, Rusia y Ucrania.  

Figura 7 

Salida de IED de México a OCDE  
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Nota. Cantidades en millones de dólares. Adaptado de OECD International Direct 

Investment Statistics 2021.  

En el grafico anterior se observan los 10 países en los que hay presencia de inversión por 

parte de México dentro del grupo OECD, siendo muy notoria la relación comercial con Estados 

Unidos. Sin embargo, también se ve una diversificación de mercados al tener presencia en países 

europeos y de Latinoamérica.  

2.6 Regulaciones para la apertura de negocios 

Para complementar esta información, se incluye el reporte de Doing Business (The World 

Bank, 2020) en el cual se recopila información cuantitativa de las regulaciones a las que las 

pequeñas y medianas empresas se enfrentan en su ciclo de vida. En el último reporte 

correspondiente al año 2020, México ocupa el lugar número 60 de 190 países en la facilidad de 

hacer negocios. 

Figura 8 

Ranking facilidad de hacer negocios en México. 
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Nota. Adaptado de Doing Business (The World Bank, 2020) 

Como se ve en la gráfica anterior, México ocupa el lugar número 60 en un ranking de 190 

países, basado en el promedio que obtuvo cada país en las 10 dimensiones. En la gráfica se 

encuentra el primer lugar Nueva Zelanda, seguido del lugar número 10 que es Suecia, y a partir 

de aquí se incluyen los lugares 20,30,40,50,60 y 70 del ranking para finalizar con el último lugar 

de los 190 países, el cual corresponde a Somalia. El propósito de esta gráfica es comparar el 

desempeño de México respecto a otros países y destacar la amplia diferencia en el puntaje del 

primer lugar y el último.  

Ahora para entender el lugar número 60 de México en este ranking en la siguiente gráfica 

se incluyen los 10 indicadores que se toman en cuenta, así como su puntaje.  

Figura 9. 

Dimensiones del reporte facilidad de hacer negocios. 
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Nota. Adaptado de Doing Business (The World Bank, 2020) 

En el gráfico se puede observar el lugar que ocupa México en cada dimensión del estudio 

respecto a los demás países. Siendo el pago de impuestos el lugar más bajo de la lista y obtener 

un crédito la categoría en la que mejor se desempeña. A continuación, se describe detalladamente 

en que consiste cada una de estas dimensiones y cómo se hace el cálculo del puntaje que al final 

posiciona a cada país en un lugar de este ranking. 

Empezar un negocio. El número de licencias, costos, tiempo y dinero que cuesta empezar 

una empresa que tenga entre 10 a 50 empleados y sea formada como una Sociedad Anónima. 

Incluyendo el número de procedimientos legales que se deben realizar, los días que se requieren 

para completarlos, y el costo que representa en términos porcentuales del ingreso per cápita. En el 

caso mexicano, se necesitan 8 permisos que llevan 8.5 días realizarlos y representan el 16.3% del 

ingreso per cápita, aclarando que no se incluyen sobornos, es un gasto de alrededor de $28,000 

pesos mexicanos. Así, asignándole un puntaje a cada categoría da como resultado un puntaje de 

85.7 de 100 en este rubro y el lugar 107 del ranking. 

Los permisos de construcción. El número de licencias, costos en términos porcentuales 

del ingreso per cápita y días que se tardan en obtener los permisos necesarios para construir un 

local de 929 metros cuadrados con un valor de 9 millones de pesos. En total son 9 permisos que 

se deben obtener, en un plazo de 76 días y un costo del 10.9% del ingreso per cápita. La suma de 

estos valores da un total de 67.8 de 100, posicionando al país en el lugar 93 del ranking. 

Obtener electricidad. Los procedimientos, costos y tiempo para obtener una conexión a 

electricidad, así como la transparencia en las tarifas y el precio de la electricidad para una 

empresa que trabaja 8 horas al día, todos los días. Se requieren 7 permisos ante Comisión Federal 
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de Electricidad, los cuales tardan 112 días, cuyos costos representan el 281.3% del ingreso per 

cápita ($511,205 pesos mexicanos) y la confianza en las tarifas en una escala del 0 al 8, es de un 

7. Esto da como resultado un puntaje de 69.1 de 100 y el lugar 106 en el ranking.   

Registro de propiedad. Los pasos por seguir, el tiempo y costo estimado para el registro 

de propiedad en el caso de que un empresario quiera comprar un terreno o edificio a alguien más. 

Son 8 procedimientos para transferir legalmente la propiedad, los cuales tardan 42 días en 

realizarse, con un costo aproximado del 6% del ingreso per cápita y un 15 en una escala del 0 al 

30 en confiabilidad de los administradores. Esto da como total 58.4 puntos de 100 y el lugar 

número 105 del ranking. 

La obtención del crédito. En esta se mide la solidez de los sistemas de información 

crediticia y la eficacia de las leyes sobre garantías y quiebras para facilitar los préstamos. En este 

caso se toman en cuenta dos índices, la solidez de los derechos y accesibilidad a información 

financiera. En el primero, en una escala del 0 al 12, México obtuvo 10 y en el otro índice, en una 

escala del 0 al 8, obtuvo 10. Esto significa que se obtuvo un puntaje de 90 de 100 y el lugar 11 en 

el ranking, siendo el aspecto en el que mejor se desempeñó el país. 

La protección a inversionistas. Esta categoría mide qué tan sólida es la protección a 

pequeños inversionistas, es decir aquellos que invierten en la bolsa de valores, contra las malas 

prácticas de los directivos o accionistas mayoritarios. El estudio abarca 5 índices en confianza a 

los directivos, derechos y transparencia, obteniendo una puntuación de 62 de 100, posicionando a 

la economía en el lugar 61. 

El pago de impuestos. Los impuestos que debe pagar la empresa, así como los trámites 

administrativos. En un año una empresa debe pagar 6 impuestos, equivalentes al 55.1% de las 
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ganancias, e invertir 241 horas en la presentación de estos, mientras que el índice de respuesta en 

caso de error por parte de la dependencia es de 40.5 puntos sobre 100. Haciendo que México 

tenga una puntuación de 65.8 de 100 y un lugar 120 en el ranking, el más bajo de todas las 

categorías.  

Comercio transfronterizo. Tiempos y costos logísticos de la importación y exportación, 

para tres aspectos, documentación, aduanas y transporte interno. En la exportación el tiempo que 

se necesita para cumplir los requisitos aduanales es de 20 horas con un costo de 400 dólares, para 

el cumplimiento documental son 8 horas y 60 dólares. En la importación el tiempo para cumplir 

requisitos aduanales son 44 horas, con un costo en trámites de 450 dólares. Dando como 

resultado una puntuación de 82.1 de 100 y el lugar 69 del ranking. 

 Ejecución de contratos. La resolución de conflictos comerciales tarda alrededor de 350 

días y representa un costo del 33.5% del valor total del valor del contrato. Mientras que el índice 

de la calidad del proceso judicial es de 9.5 de 18. Esto da como resultado el lugar número 43 del 

ranking. 

2.7 Conclusiones 

A partir de los datos presentados en este capítulo se concluye que las pequeñas y 

medianas empresas mexicanas tienen características que se pueden cuantificar en estudios y otras 

que no. Que estas representan menos del 5% de la población empresarial y si están influenciadas 

directamente por su contexto, el cual a su vez influye en la forma en que estas se expanden más 

allá de sus fronteras. Así en el aspecto financiero se puede concluir que las PYMES llevan 

registros contables, no aceptan créditos bancarios, el uso de financiamiento para planes de 

expansión es menor del 10% y no participan en cadenas globales de valor por la falta de 

información y factores del mismo sistema de negocios mexicano. Además, que existe una falta de 
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modelos financieros lo cual puede afectar no solo su accesibilidad al financiamiento institucional 

sino también su imagen, al ser la carta de presentación de una empresa dentro del país y fuera de 

este.  

Por otro lado, el gobierno mediante sus instituciones juega un papel fundamental, primero 

al destacar la falta de una agencia especializada en el comercio exterior como lo era Promexico 

ya que las actuales plataformas no tienen la misma capacidad de impulsar los procesos de 

internacionalización. Y segundo, ante la falta de regulación en propiedad industrial y derechos de 

autor que motivan la baja tasa de patentes mexicanas y un lugar número 58 en el ranking de 

innovación. Mientras que el soborno como una práctica normalizada dentro de las instituciones es 

un tema digno de analizar por sí solo ya que está relacionado con la falta de estabilidad política y 

operacional, un factor determinante para el establecimiento de empresas. Así también se agrega la 

falta de programas educativos que impulsen el emprendimiento formal como un camino que los 

ciudadanos pueden tomar, entendiéndose por formal el seguir un plan estratégico y operar bajo el 

marco legal.  

En otros temas, abordando la presencia de México en mercados internacionales, se 

observa que el mayor flujo de Inversión Extranjera Directa es con los países pertenecientes a la 

OECD. Y la mayor salida de inversión que hace México es hacia América principalmente a 

Estados Unidos, Chile y Colombia y esto se puede ver en las empresas grandes con presencia en 

América latina mediante estrategias de alto compromiso como PEMEX, Grupo Bimbo y Oxxo. 

Así, después de analizar el contexto a través de fuentes nacionales para tener una perspectiva más 

real de la situación que viven las empresas, se comparó con fuentes de organismos 

internacionales que ayudan a comprender mejor esta información a través de las comparativas 

con otros países, siendo el reporte doing business del Banco Mundial el referente principal. Del 
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cual se toman los indicadores que miden que tan fácil es iniciar un negocio en el país. Y de estas 

categorías destacan el hecho de que obtener electricidad en el país es muy costoso, mientras que 

la obtención de crédito es la mejor categoría, y el pago de impuestos la de menor puntaje.   

Es así como a partir de estos estudios de organismos internacionales, ya sea el de índices 

de innovación del OMPI o la facilidad de hacer negocios del Banco Mundial que se puede tener 

una respuesta a ¿Cómo son las empresas mexicanas? ¿Cómo se constituyen? y el objetivo 

principal de esta investigación ¿Cómo se están internacionalizando? Así se concluye que las 

empresas mexicanas si están presentes en el mundo mediante Inversión Extranjera Directa, que 

hay países con mayor inversión en innovación dejando a México en una posición con desventaja, 

pero también con área de oportunidad en la cual la capacidad productiva de México puede 

destacar. Y, sobre todo, notar en que áreas hace falta trabajar para que la cantidad de empresas 

mexicanas en el extranjero vaya en aumento. Por mencionar algunas están la simplificación de 

trámites empresariales que es una dimensión que tiene muchos beneficios en tiempo y dinero 

como se ve en el reporte doing business, sobre todo cuando se tratan temas de comercio 

internacional. O la protección a inversionistas, quienes manejan parte importante de la economía 

en las empresas. 

Sin lugar a duda estos datos y estadísticas permiten entender el ambiente de negocios de 

una PYME mexicana. Sin embargo, el alcance de esta recopilación de información está limitada 

al sujeto y objeto de estudio de la presente investigación, dejando fuera una serie de factores igual 

o más relevantes de la economía mexicana que sería interesante revisar en otros estudios más a 

profundidad. Sobre todo, considerando que la mayoría de las empresas mexicanas son MiPymes, 

es decir empresas que tienen menos de 11 empleados y que no comparten las características de 

las empresas mencionadas en esta investigación.  
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3 La participación de empresas mexicanas en el mundo 

En la actualidad, gracias a la globalización, existe un aumento de empresas que forman 

parte de cadenas internacionales de producción, haciendo que los productos sean considerados 

como hechos en el mundo y no en un país en específico. Esto debido a que acreditar la totalidad 

del valor comercial de un producto al último país en la cadena de valor, genera un sesgo 

estadístico. Por lo tanto, hay un desafío en hallar la conexión estadística adecuada para 

representar las interacciones internacionales, es decir no existe una métrica para la participación 

internacional de un país en su conjunto, considerando comercio internacional e inversión 

extranjera directa. (Organización Mundial del Comercio, 2022)  

Sin embargo, como contexto general, según el Banco Mundial (2022) México se 

encuentra dentro de las 15 economías más grandes del mundo y la segunda en Latinoamérica, 

caracterizándose por su apertura comercial y una base manufacturera de exportación conectada a 

cadenas de valor globales integradas con Estados Unidos. Además de posicionarse dentro de la 

lista de 15 países con mayor participación en el total del comercio internacional del mundo. 

Tabla 4. 

Principales importadores y exportadores de productos del mundo. 

Número Exportador Porcentaje Importador Porcentaje 

1 China 15.1 Estados Unidos 13.0 

2 Estados Unidos 7.9 China 11.9 

3 Alemania 7.3 Alemania 6.3 

4 Países Bajos 3.7 Japón 3.4 

5 Japón 3.4 Países Bajos 3.4 

6 Hong Kong, China 3.0 Francia 3.2 

7 Corea del sur 2.9 Hong Kong, China 3.2 

8 Italia 2.7 Reino Unido 3.1 

9 Francia 2.6 Corea del Sur 2.7 

10 Bélgica  2.4 India 2.5 

11 Canadá 2.3 Italia 2.5 
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12 México 2.2 México 2.3 

13 Federación Rusa 2.2 Bélgica 2.3 

14 Reino Unido 2.1 Canadá 2.2 

15 Singapur  2.0 España 1.9 

  

Nota. Adaptado de World Trade Statitic Review (2023) 

En la tabla 4 se observan los 15 países con mayor participación en el comercio 

internacional, del lado izquierdo en la categoría de exportaciones, mientras que del lado derecho 

las importaciones. En ambos casos, México ocupa el lugar 12 con una participación del 2.2 % de 

las exportaciones totales en el mundo y el 2.3% de las importaciones. Además de figurar en 

subclasificaciones como productos agrícolas, en donde la economía ocupa el octavo lugar, o en 

las estadísticas de alimentos donde se posiciona en el lugar número 9 tanto en importaciones 

como exportaciones. Así como el lugar número 8 en exportaciones de manufacturas y el 10 en 

equipos de oficina y telecomunicaciones. 

Mientras que, en las estadísticas de inversión, México se caracteriza por recibir inversión, 

pero no así por generar inversión hacia otros países. En el siguiente mapa se observa el porcentaje 

de recepción de IED como parte de la formación bruta de capital fijo, o en otras palabras qué 

tanto de la inversión pública y privada que se genera en un país, proviene de IED. 

Figura 10. 

Recepción de IED como porcentaje de formación bruta de capital fijo 
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Nota. Imagen tomada de UNCTAD (2022) 

En la figura 10 se observa el porcentaje de IED dentro del total de inversiones de un país 

usando una escala de colores que va desde el 0% con el color beige y conforme aumenta se 

visualizan tonos de azul más obscuros hasta llegar al 20% o más. Así, las zonas donde se aprecie 

un tono de azul más fuerte son aquellas en las que el porcentaje de IED es mayor. En la mayoría 

del mundo se aprecian tonalidades de azul a excepción de 10 países en donde no es relevante o es 

menor a 0%. Y analizando la región de Latinoamérica se observa que el mayor porcentaje está en 

Brasil y Chile con más del 20%, mientras que en México esta inversión representa entre el 10 al 

20% del total de inversiones.  

Ahora, en temas de proyección comercial de México hacia el mundo se usa la 

información recabada por el Foro Económico Mundial, el cuál realiza encuestas a los países en 

las que se determina cuáles son las expectativas de apertura a mercados globales en los próximos 

años. 
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Figura 11. 

Expectativas de apertura a mercados globales en los próximos años. 

 

Nota. Adaptado de World Economic Forum (2020) 

En el gráfico anterior se observan tres escenarios en color azul, naranja y gris, 

representando el porcentaje de respuestas en cada categoría. Así en temas de apertura comercial 

un 59% espera que exista mayor apertura, mientras que el 28% de los encuestados considera que 

habrá menos apertura.  

Entonces, considerando el contexto internacional del país se concluye que la economía 

mexicana tiene presencia internacional en diferentes formas, las exportaciones de productos 

destacan en el mundo tanto como las importaciones. Y la inversión extranjera directa que recibe 

está relacionada con la capacidad actual de manufacturar y formar parte de la cadena 

internacional de producción de Estados Unidos, país que además le proporciona a México un 

escalón para destacar en las estadísticas de los organismos internacionales en materia de 

economía, comercio e inversión. Así, se puede ver la conexión que hay entre el comercio 

internacional y la capacidad de inversión de un país, sobre todo en inversión privada donde las 

empresas juegan un papel relevante en estas estadísticas. 

Las empresas mexicanas han entrado a mercados internacionales usando estrategias que 

pueden ser clasificadas según los modos de entrada del modelo Uppsala, mencionado 
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anteriormente en este trabajo. Recordando que estos se clasifican con base en su nivel de 

compromiso, empezando por exportación indirecta, exportación directa mediante un agente, 

subsidiaria de ventas y plantas productivas en el extranjero. Dentro de las estadísticas en negocios 

internacionales las primeras estrategias son englobadas dentro de la clasificación de bajo 

compromiso y corresponden a las exportaciones mientras que las ultimas son denominadas 

estrategias de alto compromiso y estadísticamente forman parte de la Inversión Extranjera 

Directa, ambas categorías serán analizadas a continuación.  

3.1 Empresas mexicanas con estrategias de bajo compromiso. 

En primer lugar, las exportaciones mexicanas se pueden dividir tanto en productos como 

servicios. Al año 2020 las exportaciones de productos representaron un total de 427 mil millones 

de dólares. En las que destacan los automóviles con el 9.76% del total de productos exportados, 

seguido de las computadoras con el 7.37%, las partes y accesorios de vehículos con 6.35%, 

además de los camiones de reparto con 5.57% y el petróleo crudo con 4.18%. Los principales 

destinos a los que exporta México son en este orden: Estados Unidos, Canadá, China, Alemania, 

Corea del Sur y Taiwán. (The Observatory of Economic Complexity, 2021) 

Figura 12 

Destinos de las exportaciones de México. 
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Nota. Adaptado de The Observatory of Economic Complexity (2021) 

Como se observa en la figura 9 Mexico exporta a diferentes bloques de países, así, el 

color azul representa a Norteamérica, el color naranja a Asia, el gris a Europa y el amarillo a 

Sudamérica. El principal destino de exportación es Estados Unidos con el 76.40% de las 

exportaciones, esta relación comercial se explicará más adelante, pero es en gran medida gracias 

a la cercanía. El segundo socio más importante es Canadá con el 3.78% recordando que México 

es parte del Tratado entre México, Estados Unidos y Canadá o T-MEC. Y en tercer lugar está 

China con el 2.07%. Además, que el destino más importante de cada bloque es en Norteamérica, 

Estados Unidos, en Asia es China, en Europa es Alemania y en Sudamérica es Brasil. 

Por otro lado, en las exportaciones de servicios se encuentran las siguientes estadísticas. 

Figura 13 

Exportaciones de servicios. 
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Nota. Cantidades en millones de dólares. Adaptado de The Observatory of Economic 

Complexity (2021) 

Como se puede observar en la figura 10, la principal categoría de exportaciones en 

servicios es en viajes con 11,000 millones de dólares. Seguido del reaseguro con 3,000 millones 

de dólares, el cuál es una práctica que hacen las aseguradoras para ceder parte de los riesgos a 

otra empresa aseguradora. En tercer lugar, está el transporte aéreo con 1200 millones de dólares y 

en el cuarto lugar otro tipo de transportes.   

En otro tema, en el año 2020 hubo una diversificación de los mercados receptores de 

exportaciones. Teniendo un crecimiento en las exportaciones a otros países como Corea del Sur 

donde las exportaciones mexicanas en 2020 aportaron 416 millones de dólares lo cuál en 

comparación al año 2019 representa un crecimiento del 7.63%. En segundo lugar, Hong Kong 

recibió lo equivalente a 360 millones de dólares y esto representa el 30.5% de crecimiento 
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respecto al año anterior y por último Suiza recibió 236 millones de dólares, lo cual es un 

crecimiento del 25.1% respecto al 2019. (The Observatory of Economic Complexity, 2021) 

3.2 Empresas mexicanas con estrategias de alto compromiso. 

Para entender cuáles son las estrategias de alto compromiso y por qué se engloban en la 

Inversión Extranjera Directa se utiliza la definición de la OCDE (2011) respecto a: 

La inversión directa es una categoría de inversión transfronteriza que realiza un 

residente de una economía (el inversor directo) con el objetivo de establecer un interés 

duradero en una empresa (la empresa de inversión directa) residente en una economía 

diferente de la del inversor directo. (p.17) 

Esta definición forma parte del marco de Inversión Extranjera Directa de la OCDE, el 

cual tiene como función proporcionar un marco de referencia común para todos los organismos 

recolectores de información de IED y asegurarse que se usen los mismos criterios. Por lo tanto, 

una empresa de inversión extranjera directa es una empresa residente en una economía y de la 

que un inversor residente en otra economía posee el 10% o más de su poder de voto, es decir la 

capacidad de decisión sobre la empresa. Esta característica es esencial ya que de poseer menos 

del 10% no se considera IED, al igual que si se trata solo de representación en el consejo 

directivo, transacciones materiales o la participación en el diseño de políticas. (OCDE, 2011) 

Las empresas de IED también reciben el nombre de afiliadas extranjeras y se dividen en 

subsidiarias o asociadas. Las subsidiarias son empresas en las que el inversor posee más del 50% 

de su poder de voto, es decir está controlada por el inversor. Mientras que las asociadas son 

empresas en las que un inversor posee directamente entre el 10% y hasta el 50% de su poder de 

voto.  
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De igual forma es importante hacer la distinción entre stock y flujo de Inversión 

Extranjera Directa ya que los organismos internacionales presentan información con ambos 

indicadores y puede generar confusión al momento de leer la información presentada 

anteriormente. El stock de IED hace referencia al valor acumulado de los flujos de IED de años 

anteriores, considerando tres factores, la participación en el capital, los dividendos y el 

endeudamiento neto de las filiales a las empresas matrices. (Beyond 20/20 WDS - Language 

Selection, 2020) Mientras que, el flujo de IED hace referencia a la cantidad de inversión que se 

dio en un periodo en específico, normalmente un año.  

Ahora considerando estas definiciones, se utiliza la herramienta del mapa de inversiones 

del Centro de Comercio Internacional (ITC) el cual es un organismo subsidiario mixto de 

cooperación de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD) 

y la Organización Mundial del Comercio (OMC) cuya función es el fomento del comercio en la 

comunidad empresarial. Así, se buscaron datos de empresas mexicanas con inversión extranjera 

directa en América, debido a que la investigación está enfocada en esta región del mundo y 

además se utilizaron las estadísticas de stock de salida ya que el objeto de estudio es la 

internacionalización de empresas mexicanas a lo largo de los años y no el flujo en un periodo en 

específico.  

Tabla 5 

Países receptores de IED mexicana. 

Número País anfitrión Empresas 

matrices 

Afiliadas extranjeras Empleados 

1 Brasil 33 69 53,243 

2 Argentina 24 41 19,674 

3 Guatemala 24 32 6,305 

4 Perú 25 31 14,953 
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5 Costa Rica 15 24 7,057 

6 El Salvador 11 23 7,917 

7 Chile 9 17 8,173 

8 Canadá 12 16 12,756 

9 Panamá  12 16 1,690 

10 Ecuador 13 14 3,410 

11 República Dominicana  5 11 3,866 

12 Honduras 9 11 5,289 

13 Nicaragua 10 11 3,900 

 

Nota. Adaptado de International Trade Centre (2020) 

En la tabla 4 se observan los 13 países en los que mayor presencia existe de inversión 

extranjera directa mexicana al 2020, sin incluir Estados Unidos ya que esta relación se abordará 

en un apartado especial. De igual forma se puede observar que en la tabla se incluyen las 

empresas matrices y las afiliadas bajando en orden descendente a partir del mayor número de 

matrices en cada país, el cual es congruente con el número de empresas afiliadas y de empleados.  

Es importante mencionar la metodología que utiliza el Centro de Comercio Internacional, 

de donde se obtienen los datos de la tabla anterior ya que puede diferir de otras bases de datos en 

IED. Esta información es recopilada de tres fuentes: instituciones nacionales como el banco 

central, organizaciones regionales e instituciones internacionales como el Fondo Monetario 

Internacional. La información es recopilada cada año de enero a diciembre y el dato más reciente 

es 2020. En el caso particular de México hay una discrepancia regional para ubicarlo como parte 

de Norteamérica, Centroamérica y Sudamérica, dependiendo de la fuente de dónde se obtuvo la 

información. Y por último las inversiones se consideran dentro de tres actividades económicas: 

sector primario, secundario y terciario. (International Trade Centre, 2020)  
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Siguiendo con este orden de ideas, las empresas mexicanas que destacan por su presencia 

internacional se pueden concentrar en una tabla ya que son un grupo reducido de empresas 

grandes con larga trayectoria en el mundo. 

Figura 14 

Principales empresas inversoras directas en México. 

Empresa  Empleados Ciudad o Estado 

de Origen 

Logotipo 

Fomento Económico 

Mexicano S.A.B de C.V. 

105,020 Monterrey 

 
Grupo Bimbo S.A.B de 

C.V. 

91,289 Ciudad de México 

 
Cemex S.A.B de C.V. 66,612 Monterrey 

 
Grupo Modelo S.A.B de 

C.V. 

38,402 Ciudad de México 

 
Grupo Industrial Lala S.A 

de C.V. 

27,859 Durango 

 
Vitro S.A.B de C.V. 24,442 Nuevo León 

 
Grupo México S.A.B de 

C.V. 

18,536 Ciudad de México 

 
GRUMA S.A.B de C.V. 18,000 Nuevo León 

 
Embotelladoras Arca 

S.A.B de C.V. 

17,178 Monterrey 

 
Controladora Mabe S.A 

de C.V. 

13,000 Ciudad de México 
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Nota. Adaptado de International Trade Centre (2020) 

En la figura 14 se mencionan a las 10 empresas mexicanas con mayor inversión extranjera 

directa. Las cuales están enlistadas de acuerdo con el número de empleados que tienen, 

considerando que este dato está relacionado con el tamaño de la empresa. En la tercera columna 

se encuentra la ciudad o estado de origen de cada una, y por último se agrega su logotipo para 

mejor reconocimiento de estas. Todas son empresas grandes y con una gran trayectoria en la 

economía mexicana que han servido como referentes de México en el mundo, abriendo camino a 

las pequeñas y medianas empresas que buscan internacionalizarse.  

En otros temas, la Inversión extranjera directa se puede dar de forma vertical y horizontal. 

La IED de forma horizontal busca acceder a nuevos mercados mediante plantas subsidiarias para 

producir y vender a los consumidores de este lugar y así evitar los altos costos del comercio 

internacional. Mientras que, en la inversión de forma vertical se busca abastecer la producción 

local reduciendo los costos de producción, por medio de la creación de cadenas internacionales 

de producción, y así utilizar los bajos costos en factores de producción que otros países ofrecen. 

Martínez et al. (2018). 

 Además, ambas formas son consideradas estrategias de alto compromiso, aunque 

retomando el modelo Uppsala (Johanson, Wiedersheim-Paul, 1975) una inversión horizontal es 

un paso más adelante en la cadena de establecimiento que la vertical. Ya que, en el caso de la 

inversión vertical, las actividades internacionales deben generar más valor dentro de la cadena de 

valor que las actividades locales para que se considere que la empresa tiene mayor compromiso 

hacia el mercado internacional y mayor sea su avance en la cadena de establecimiento.  
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3.2.1 Caso Fasfú Burguers 

Para continuar, se analiza el caso de una empresa mexicana con IED en el extranjero, 

Fasfu Burguers es una cadena de hamburgueserías del modelo dark kitchen, el cual consiste en 

tener cocinas que solo entregan por aplicaciones de comida a domicilio, sin tener un espacio 

físico en donde el comensal pueda comer. El restaurante debutó simultáneamente en México, 

Perú y Colombia en octubre de 2022 y uno de los socios de esta empresa es el mexicano Luis 

Arturo Villar Sudek, conocido también como Luisito Comunica por su canal de videos en 

YouTube; como figura pública ha sido el encargado de la difusión en redes de la empresa, pero 

también está involucrado en la innovación, la parte operativa del negocio y la inversión (Villar, 

2022) 

Esta cadena de hamburguesas es parte de Talented Kitchens, una empresa emergente 

colombiana cuyo modelo de negocio es unir a estrellas del entretenimiento con el negocio de la 

comida. La empresa nace en mayo del 2021 en Medellín, sus fundadores son Nicolás Mayorca y 

Carlos Moreno y en 2022 fue considerada por Forbes como una de las 30 promesas de los 

negocios en Colombia. (Staff Forbes, 2022) También conocida como TUNIVERSE, está 

catalogada dentro del sector de venta minorista, su tamaño es PYME al tener de 11 a 50 

empleados y su especialidad es la cocina oculta y las celebridades (LinkedIn Corporation, 2023) 

TUNIVERSE por su parte, ha logrado el establecimiento de estos modelos de negocio en 

alianza con Muncher, una plataforma que se asocia con restaurantes de todo el mundo para 

escalar sus negocios con tecnología e infraestructura de cocinas ocultas ubicado en México, 

Colombia Perú y Brasil. Según la página de Muncher (2023) la empresa ofrece dos soluciones, 

las herramientas tecnológicas y la infraestructura física. Dentro de las herramientas están: 
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• Inteligencia de negocio que da acceso a datos de clientes y pedidos para generar 

estrategias de retención y upselling. 

• Canales directos de venta con menús para comprar en sitio con pago digital. 

• Menú inteligente con menús dinámicos que se adaptan a las tendencias de 

consumo de los clientes para aumentar la conversión. 

• Canal de integración, una administración y visualización centralizada de todos los 

canales de venta en tiempo real. 

En cuanto a la infraestructura, cuentan con los espacios físicos para la instalación de estas 

cocinas ocultas, con áreas específicas:  

• Área de espera para las motos repartidoras  

• Área de entrega con ventanillas  

• Hubs estratégicamente ubicados en Latinoamérica  

• Modelo plug &play listo para empezar a operar rápidamente 

Además, es importante mencionar que Muncher es una empresa fundada en 2019 con más 

de 501 empleados y que en 2021 recaudó 22 millones de dólares en su ronda de inversión, en la 

que participó FEMSA Ventures, el fondo de capital de riesgo de FEMSA dedicado a conectar la 

plataforma de negocios de FEMSA con el ecosistema de emprendedores (Staff Forbes, 2021) 

 

3.3 Empresas en Estados Unidos 

Se dedica un apartado en específico a la relación comercial con Estados Unidos, ya que 

como se ha visto en los datos mostrados anteriormente, el flujo de importaciones, exportaciones y 

de Inversión Extranjera Directa es más alto con este país. Es importante mencionar que Estados 
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unidos es el mayor inversor directo hacia otros países en el mundo, y de forma casi reciproca el 

que mayor inversión recibe. (UNCTADSTAT, 2021) Además es el país vecino, México comparte 

frontera con E.U. y un tratado de libre comercio que han propiciado una fuerte relación 

comercial.  

Siguiendo la idea de que las empresas siguen un proceso evolutivo, todas aquellas 

empresas exportando hacia Estados Unidos, tienen la experiencia y conocimiento necesarios para 

escalar a estrategias de mayor compromiso. Ya que existe un conocimiento empresarial previo 

del mercado por la vía de las exportaciones y, para ciertos productos como los alimentos y 

bebidas, una demanda creciente por la población de origen latino. En ciudades como Los 

Ángeles, es común ver a empresarios mexicanos migrando y estableciendo empresas sobre todo 

en el mercado de los alimentos, también conocido como mercado de nostalgia, el cuál es un 

mercado nuevo en términos espaciales, pero a la vez un mismo mercado en términos culturales, 

atendiendo a las características de la demanda.  (Basave, 2022). 

Un caso de éxito del mercado de nostalgia en el sector restaurantero es el grupo casamata 

el cual engloba los 10 proyectos de hospitalidad del chef mexicano Enrique Olvera, creador y 

dueño de Pujol, uno de los mejores restaurantes de todo el mundo. En México, Pujol nace en la 

Ciudad de México en el año 2000 como una propuesta de ingredientes de gran calidad y en las 

diferentes técnicas de cocinas mexicanas. Desde entonces Enrique Olvera ha impulsado el 

negocio de hospitalidad en México y en el mundo abriendo 5 restaurantes mexicanos en el 

extranjero. La mayoría de estos se encuentran en Estados Unidos: Cosme y ATLA en Nueva 

York, Damian y Ditroit en los Ángeles. Cada uno tiene una temática diferente, pero todos 

comparten el objetivo de compartir la identidad, creando experiencias de clase mundial que 

reflejen con orgullo la cultura mexicana. (CASAMATA, 2023) 
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Otro caso de éxito en el sector de alimentos es la empresa Capy, una pastelería familiar 

fundada en 1984, en Atlixco, Puebla que actualmente tiene 10 pastelerías en Nueva York, todas 

bajo el mismo concepto que tienen aquí en México y cuyos dueños son mexicanos. (Capy- 

pasteles 3 leches, 2023) 

Así, la inversión extranjera directa de una empresa mexicana en Estados Unidos es 

atractiva y tiene diversas ventajas. En primer lugar, el consumo estadounidense es alto, con alto 

poder adquisitivo y una variedad de culturas que permiten encontrar un público adecuado para 

cada negocio, además de que México tiene la ventaja geográfica de ser su vecino. Y a esto se 

agregan otras ventajas a lo largo del tiempo como la participación de empresas mexicanas en 

cadenas de valor que cruzan la frontera de ida y vuelta, y a la firma de tratados comerciales a 

partir de 1994. Todas estas condiciones propiciaron la elección de estrategias de alto compromiso 

mediante fusiones y adquisiciones como una opción viable para las empresas mexicanas en años 

anteriores. Un ejemplo son las joint ventures de parte de PEMEX (Petróleos Mexicanos) con 

Shell Oil y Frontera Brownsville LLC (Basave, 2022). 

Sin embargo, la relación comercial con Estados Unidos es mejor descrita como una 

dependencia económica. Una dependencia de la economía mexicana al consumo estadounidense, 

la cual ha dejado a Mexico en una situación que ha influido incluso en las políticas nacionales e 

internacionales, como es el caso de la renegociación del Tratado de Libre Comercio de América 

del Norte, en la que el presidente de Estados Unidos amenazaba con salirse de no cumplir con 

todas sus demandas. Considerando el alto flujo económico y la historia entre ambos países, es 

claro el por qué las empresas siguen prefiriendo este mercado. Sin embargo, la capacidad 

productiva de México le permite buscar otros mercados.   
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México tiene firmados 14 tratados de libre comercio, 1 acuerdo marco con MERCOSUR 

y 5 acuerdos comerciales preferenciales y 30 tratados bilaterales de inversión (OEA, 2023) Todos 

estos tratados fueron firmados con la intención de promover el comercio internacional y las 

inversiones extranjeras directas. Sin embargo, en la realidad la mayoría de las empresas se 

concentran en un solo tratado con Estados Unidos y esto se puede explicar en principio por la 

desinformación al respecto, causando que las empresas no puedan incursionar en los mercados 

internacionales. (Becerra y Sánchez, 2021) 

Es necesario fomentar una cultura en negocios internacionales en las empresas, para 

eliminar el miedo a incursionar en otros mercados y promover el comercio hacia Sudamérica. 

Una opción es la integración regional de Alianza del Pacifico, objeto de la presente investigación 

y que de acuerdo con el estudio de Becerra y Sánchez (2021) el cual analizo una muestra de 

empresas sinaloenses que exportan frecuentemente; solo 9.5% de las empresas dijo tener 

conocimiento de este tratado y que lo conocían por iniciativa propia, no porque las agencias 

gubernamentales lo hayan promovido entre el sector exportador. Y dentro de las ventajas que 

observaban de establecer relaciones comerciales con estos países estaban la similitud en idioma, 

estándares de calidad, normatividad y características culturales. 

3.4 Conclusiones  

Entender qué están haciendo las empresas mexicanas en el mundo es importante para 

comprender la realidad del objeto de esta investigación, antes de explorar otras oportunidades o 

dar sugerencias basadas en la percepción del día a día. Con las estadísticas expuestas en este 

capítulo se puede observar que las empresas están exportando productos y servicios relacionados 

con la industria automovilística principalmente, y que estos productos tienen un mercado 

especifico que es el norteamericano, entendiendo que esto se debe al tratado de libre comercio 
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que el país ha firmado y que ha permitido gozar los beneficios arancelarios y no arancelarios. 

Además, que el segundo mercado más importante para la exportación no es el de los países 

cercanos geográficamente, sino uno de los mercados con mayor crecimiento en estos últimos 

años, el asiático. Esto principalmente por China, quien se ha convertido en un jugador importante 

en el comercio internacional, no solo con México. Y que el mercado Europeo es incluso más 

importante que el de Sudamérica, quienes se consideran los más cercanos geográfica y 

culturalmente a México. 

De esta forma se contrastan las estadísticas en comercio exterior con la información en 

inversión extranjera directa de México, que está catalogada según la teoría de 

internacionalización como el otro extremo de las exportaciones. Recalcando que la IED es toda 

inversión en la que una empresa tenga más del 10% de poder de voto en otra empresa ubicada en 

otro país. Y en la que destaca la inversión en Brasil, un país con 69 afiliadas extranjeras y más de 

53,000 empleados. Para este punto no se puede dejar de mencionar a las grandes empresas 

mexicanas en el mundo porque las estadísticas de IED son basadas en ellas, las conocidas marcas 

como FEMSA, Bimbo, CEMEX, Grupo Modelo, etcétera que tienen inversión en todo el 

continente americano. También, se concluye que tanto la IED como las exportaciones tienen una 

relación dependiente con Estados Unidos, las razones son históricas, bajo el marco de un tratado 

de libre comercio y que no pueden explicarse sin tomar en cuenta a los migrantes mexicanos en 

este territorio pero que al final hacen un llamado a las empresas mexicanas que no estén 

interesadas en este mercado, o que ignoren la existencia de otras posibilidades, a hacer uso de los 

instrumentos en relaciones internacionales que existen actualmente. 

En otro tema, se hace una mención especial a la diferencia entre flujo de IED y stock, ya 

que se pueden ver informes en los que cada gobierno mexicano presenta esta información de la 
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forma que mejor se vea dependiendo de sus necesidades. Pero ese stock en IED que existe desde 

la década de los noventa puede ser explicada a detalle por periodos de tiempo acorde a las 

condiciones en México y en el mundo y cada aumento o reducción amerita un análisis más 

profundo, que no es el objetivo de esta investigación. Así también se reconoce que el alcance de 

este análisis es con la intención de dar paso a una investigación especifica en el área de Alianza 

del Pacifico y no pretende ser una conclusión general de las empresas mexicanas, reconociendo 

que a partir de 2020 han cambiado las formas de hacer negocios y que la recolección de datos 

pueda llegar a ser afectada por esto, o incluso ser obsoleta para otro tipo de estudios sobre 

empresas totalmente digitales. 

4 La alianza del pacifico 

La elección del mercado al cuál se migrarán las operaciones internacionales de una 

empresa tiene en cuenta diferentes factores, ya que con la facilitación del comercio internacional 

los países pueden invertir en diversas partes del mundo. Sin embargo, esta es una decisión que 

toma en cuenta estadísticas como el crecimiento del mercado y el crecimiento esperado de la 

empresa. Nisar et. al (2012) Así como características sociales del mercado, ya que según el 

modelo Uppsala las empresas tienden a elegir países cercanos psicológicamente, entendiendo a la 

distancia psicológica como los obstáculos para el flujo de información debido a diferencias en 

leyes de negocios, niveles de educación y lenguaje. (Johanson y Vahlne, 2003) 

En este sentido, el objeto de estudio de la presente investigación está enfocado en la 

región de la alianza del pacifico, la cual es una integración regional formada por Chile, 

Colombia, México y Perú para la libre circulación de bienes, servicios, capitales y personas, que 

nació el 28 de abril de 2011 y entro en vigor el 20 de julio de 2015. La Alianza del Pacifico es 

una zona de libre comercio que en 2021 tenía una población de 233 millones de habitantes, un 
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PIB per cápita de $9,207 dólares y un valor de exportaciones de $684,232 millones de dólares. 

En su conjunto, las economías representan el octavo sitio a nivel mundial y el 41% del PIB en 

América Latina, además de atraer el 38% de la IED. Con una población que se caracteriza por ser 

en su mayoría joven y una fuerza de trabajo calificado, así como un mercado con poder 

adquisitivo en constante crecimiento. (¿Qué es la Alianza del Pacífico? – Alianza del Pacífico., 

2022) 

4.1 Antecedentes  

Los cuatro países son considerados cercanos no solo geográficamente al estar en el mismo 

continente, pero también culturalmente y esto se puede comprobar mediante el modelo de 

Hofstede, el cuál es un modelo que propone clasificar a los países en 6 dimensionas para después 

comparar que tan similares o diferentes son en estas categorías. 

Figura 15 

Comparación según dimensiones de Hofstede 

 

Distancia del
poder

Individualismo Masculinidad
Control de

incertidumbre
Orientación a

largo plazo
Indulgencia

Chile 63 23 28 86 31 68

Colombia 67 13 64 80 13 83

México 81 30 69 82 24 97

Perú 64 16 42 87 25 46
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Nota. Adaptado de Hofstede Insights (2022) 

En la figura 15 se observan los puntajes que recibieron los cuatro países en cada 

dimensión, habiendo dimensiones en las que los cuatro países tiene puntajes similares y otras en 

las que no. Entonces, la primera categoría llamada distancia del poder mide la conformidad de los 

países con la desigualdad de poder y como los menos poderosos se relacionan con las figuras de 

poder, un puntaje bajo en esta categoría corresponde a países con relaciones horizontales en las 

que se trabaja en equipo y hay mayor apertura al diálogo, mientras que un puntaje alto como en el 

caso de los cuatro países, significa que hay más estructuras jerárquicas y clases sociales 

marcadas.  

La segunda categoría en individualismo hace referencia al grado de interdependencia 

entre los miembros de una sociedad, es decir qué tan autónomas son sus decisiones. Un puntaje 

bajo se relaciona con el colectivismo o dicho de otra forma la lealtad al grupo social, mientras 

que un puntaje alto está relacionado con personas enfocadas en el éxito personal. En este caso, 

los cuatro países tienen una puntuación baja por lo que priorizan el nosotros antes del yo para 

tomar decisiones. 

La tercera categoría sobre masculinidad o feminidad describe qué motiva a las personas, 

si el éxito económico o la satisfacción de necesidades, una cultura es masculina cuando se 

priorizan las metas económicas en todos los ejes de la sociedad y es femenina cuando el objetivo 

es la satisfacción de necesidades más subjetivas como la calidad de vida. De los países analizados 

solo Chile tiene una tendencia por la calidad de vida sobre la competitividad. 

 En la cuarta categoría hay puntajes más similares, al tratarse de la preocupación que tiene 

la sociedad ante el futuro, es decir qué tanto se acepta o rechaza la incertidumbre. En este sentido 
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una puntuación baja representa una aceptación a la incertidumbre y una puntuación alta un 

rechazo a la misma, ocasionando que los gobiernos hagan más reglas que obliguen a los 

ciudadanos a tener planes más estructurados. Los cuatro países tienen puntuaciones altas por lo 

que se pueden observar más reglas y un sistema legal más estricto.  

En la quinta dimensión, la orientación a largo plazo se relaciona con qué tan importantes 

son las tradiciones en cada cultura. Así, una puntuación baja significa estar más atado al pasado 

con tradiciones fuertes y se les considera como economías normativas, este es el caso de 

Colombia, México y Perú. Mientras que los puntajes altos denotan un enfoque al futuro y se les 

denomina economías culturales donde se fomenta el ahorro y la educación como preparación a 

largo plazo, Chile es el país con más características de este tipo. 

 Por ultimo las culturas pueden ser descritas como indulgentes o restringidas según el 

control de sus impulsos, así las culturas con puntajes bajos son más restringidas mientras que 

aquellas con puntajes altos son indulgente, lo cual está relacionado con la forma en que son 

educados. Chile, Colombia y México son considerados países indulgentes ya que son optimistas 

y disfrutan la vida según sus deseos e impulsos. Cómo se observa en todas las categorías, los 

puntajes no están alejados uno del otro lo cual lleva a concluir que se trata de países con alto 

grado de afinidad, una cualidad que facilita la firma de tratados internacionales.  

4.2 Funcionamiento 

La alianza del pacifico tiene la meta de convertir al bloque en una potencia mundial de 

negocios y oportunidades. Es por ello por lo que uno de sus principales mercados objetivo es la 

región de Asia Pacifico, una de las regiones fundamentales de la economía global. Esto ha dado 

paso a acuerdos comerciales con otros bloques económicos como la Unión Europea, ASEAN, 

Singapur y la Comisión Económica Euroasiática que representan un área de oportunidad de 
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negocios. Además de tener 63 estados observadores, los cuales pueden participar en las reuniones 

del bloque con derecho a voz y no a voto. 

Por otro lado, esta integración regional tiene una presidencia pro tempore en la que cada 

año uno de los países tiene a cargo de la alianza a su presidente, en el 2022 el titular a cargo es 

Andrés Manuel López Obrador, presidente de México y el resto de los órganos internos se 

organizan de la siguiente manera. 

 Figura 16 

Organigrama alianza del pacifico 

 

Nota. Adaptado de Alianza del Pacífico. – El poder de la integración (2022) 

Cómo se observa en la figura 16, el país que tenga la presidencia temporal es la máxima 

autoridad, a lo cual le sigue el Acuerdo Marco que entró en vigor en el 2015, el cuál rige los 

acuerdos comerciales de la alianza. Seguido se encuentra el consejo de ministros, conformado por 

los ministros de relaciones exteriores y el grupo de alto nivel por los viceministros de relaciones 
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exteriores.  Desde su creación, la Alianza del Pacífico ha celebrado diez Cumbres Presidenciales 

y trece Reuniones Ministeriales, en las que destacan la novena Reunión Ministerial del 2013 en la 

que se acordó liberar el 100% de su comercio. Y la Cumbre Presidencial más reciente del 2022 

en la que se firmó un tratado de libre comercio con Singapur. (OEA, 2022)  

4.3 Áreas de trabajo 

Las áreas de trabajo que abarca la alianza se dividen en grupos técnicos, comités y 

subcomités. Los que más actividades abarcan son los grupos técnicos enfocados en los siguientes 

temas: 

• Agencias de Promoción 

• Agenda digital 

• Asuntos institucionales 

• CE-CEAP 

• Ciencia, Tecnología e 

Innovación 

• Cooperación 

• Cultura 

• Desarrollo e Inclusión Social 

• Educación 

• Estrategia comunicacional 

• Género 

• Laboral 

• Medio ambiente 

• Movimiento de personas 

• Pesca 

• Pymes 

• Turismo 

De estos grupos destacan las agencias de promoción que son las encargadas de promover 

las exportaciones, atraer la IED y fomentar la internacionalización de empresas nacionales. Y el 

grupo de educación quienes posibilitan el intercambio académico, las pasantías y las prácticas 

profesionales entre los cuatro miembros.  



 

71 
 

Por otro lado, los comités tienen 5 áreas de trabajo. El primero es el acceso a mercados 

mediante las regulaciones arancelarias y no arancelarias. Seguido de las reglas de origen y 

procedimientos relacionados con el origen, facilitación del comercio y cooperación aduanera. En 

tercer lugar, los obstáculos técnicos al comercio que busca eliminar barreras innecesarias al 

comercio. Además del comité de contratación pública que trabaja en el acceso a mercados de 

compras públicas para obtener mayores beneficios en cada país. Y por último el comité cadenas 

globales de valor y encadenamiento productivo que busca impulsar la competitividad 

internacional de los sectores productivos entre los cuatro países integrantes, pero también con 

otras economías como China, Japón, Corea y Tailandia. Ofreciendo plataformas de 

emparejamiento empresarial que conectan a empresas, por ejemplo, Corfo Conecta de Colombia, 

Compra lo nuestro en Chile, Perú Marketplace y Comercia Mx de México. (Alianza del Pacifico, 

2022) 

4.3.1 PYMES 

La alianza representa un área de oportunidad para las empresas mexicanas porque además 

de ofrecer ventajas arancelarias para las exportaciones, dentro de la integración existe una agenda 

con 26 equipos divididos en diferentes temas como la facilitación del comercio y pymes. Así, el 

grupo técnico de pymes y emprendimiento ofrece oportunidades para todas las empresas 

interesadas en participar en redes de negocio internacionales entre los cuatro países. Con 

enfoques en la promoción, fomento e inclusión de las pymes, ponen a disposición herramientas 

en comercio electrónico transfronterizo, red de incubadoras empresariales y una plataforma de 

crowfunding. Así como algunos talleres en fondo de capital emprendedor, red de centros de 

desarrollo empresarial, índice de políticas públicas pyme, herramienta exporta fácil, integración 
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de gremios pyme, programa de educación emprendedor y programa de simplificación de trámites 

de formalización empresarial. (¿Qué es la Alianza del Pacífico? – Alianza del Pacífico., 2022)  

Dentro de las funciones específicas de esta área de trabajo están el desarrollar sistemas 

digitales, red de centros de desarrollo empresarial y políticas públicas en favor de su desarrollo. 

Además de implementar recursos financieros para el desarrollo empresarial, el emprendimiento y 

la internacionalización de las PYMES. Así como incentivar la economía naranja que consiste en 

las industrias creativas y culturales como la industria del arte, para aprovechar los beneficios del 

bloque económico. Todas estas funciones están reguladas por la declaración de Lima en 2019, la 

declaración de Santiago del 2020 y la declaración de Bahía Málaga- Buenaventura de 2022. 

4.4 Resultados  

Desde la firma de la declaración de Lima han pasado más de 10 años en los que la Alianza 

del Pacifico ha destacado por sus políticas de libre comercio entre los países miembros y hacia 

otras áreas del mundo, con unas exportaciones que suman 684,232 millones de dólares (Alianza 

del Pacifico, 2021). En este sentido al 2021, se desgravaron más del 90% de los productos que se 

comercializan entre los cuatro países. Por ejemplo, en el caso de los aguardientes de agave se 

logró una reducción de arancel al 0% desde el 2016, mientras que antes del acuerdo era del 20% 

beneficiando a los empresarios de esta industria.  

Además, se ha logrado la implementación de la movilidad estudiantil, bajo la que 

estudiantes de los países miembros tienen la posibilidad de estudiar un semestre fuera del país, o 

de trabajar proyectos de voluntariado internacional, otorgando alrededor de 2813 becas (Alianza 

del Pacifico, 2021) así como la implementación de eventos de trabajo que permite a los 

empresarios tener acceso a información y redes de contacto 
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En el caso de México, en el 2018 realizó negocios por 25 millones de dólares en 

actividades de exportación con la Alianza. Esto como resultado de las actividades de promoción 

comercial del 2017 en las que participaron más de 150 empresas mexicanas de alimentos 

procesados y bebidas. Beneficiándose de otros logros del tratado como lo son la visa de negocios 

y la homologación en normas técnicas en los sectores alimentarios, farmacéutico y cosmético. 

Además de ser anfitrión de la macro rueda de negocios, en la que 247 empresas exportadoras 

cerraron negociaciones superiores a los 116 millones de dólares. (Alianza del Pacifico, 2018)  

Figura 17 

Exportaciones de bienes y servicios  

 

Nota. Adaptado de Banco Mundial (2021) 

En la imagen anterior se puede apreciar el crecimiento en exportaciones de bienes y 

servicios que tuvieron los países miembros en dólares a precios actuales desde la firma del 
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tratado en 2011 hasta 2021 que es el dato más reciente. Se observa que México es el país con 

mayor crecimiento. 

Figura 18 

Inversión Extranjera Directa 

 

Nota. Adaptado de Banco Mundial (2021) 

En la figura anterior se visualiza el crecimiento de IED que los cuatro países miembros 

han recibido en dólares a precios actuales desde 2011. En este caso México ha demostrado un 

decrecimiento desde 2011. 

4.5 Plan al 2030  

La Alianza del Pacifico tiene una visión al 2030 basada en el cumplimiento de los 

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la agenda de las Naciones Unidas. Dicha visión es 

un documento firmado por los 4 países el 6 de agosto de 2018, el cuál es abordado anualmente en 

una reunión del grupo de alto nivel, es decir de los viceministros de relaciones exteriores. Dentro 
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de este documento se tienen cuatro ejes de acción, el primero es ser un bloque más integrado que 

dependa menos de la importación de materias primas de países externos. Este eje en específico 

toma relevancia en la presente investigación al tener como objetivo el “Duplicar el comercio 

intra-Alianza a través de los encadenamientos productivos y de incorporar en los flujos del 

comercio internacional a las PYMES, que son fuente de la mayor generación de empleo de 

nuestros países” (Visión Estratégica de la Alianza del Pacifico, 2018, p.3) fortaleciendo y 

ampliando la participación de las PYMES. 

En segundo lugar, busca tener mayor presencia ante los organismos internacionales como 

el foro APEC (Foro de Cooperación Económica del Asía Pacifico) y ante la OCDE ya que, a la 

actualidad, el bloque económico no figura en estadísticas de base de datos internacionales en su 

conjunto. Por otro lado, se busca mayor conexión mediante la economía 4.0 es decir la economía 

basada en conocimiento e innovación, sobre todo para una mayor eficiencia de las Ventanillas 

Únicas de Comercio de los cuatro países. Y finalmente busca ser una alianza más ciudadana al 

reforzar el dialogo entre empresarios, academia y sociedad civil contribuyendo a la superación de 

la desigualdad y la pobreza.  

 

4.6 Metodología  

El enfoque de esta investigación es de tipo mixto cualitativo-cuantitativo ya que en 

primera instancia se analizan las teorías dentro de los procesos de internacionalización, las 

estrategias utilizadas por parte de las empresas que mantienen operaciones en los mercados 

internacionales y la semejanza cultural que existe con la Alianza del Pacifico. Para después 

complementar esta información con estadísticas de comercio internacional entre los países a 

analizar, el flujo de IED entre México y los países integrantes de la Alianza del Pacifico, así 
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como las estadísticas de empresas exportando a otros clientes internacionales o siendo 

proveedores dentro de la cadena de valor global. Estadísticas encontradas en base de datos de 

organismos internacionales. 

La investigación tiene un alcance correlacional al analizar la relación que tiene la gestión 

de los recursos por parte de las PYMES mexicanas y la elección de estrategias de entrada dentro 

de los procesos de internacionalización. Así como un alcance explicativo al analizar por qué las 

pymes mexicanas deciden expandirse a los países que forman la Alianza del Pacifico: Colombia, 

Chile, Perú mediante estrategias de bajo compromiso. 

En este orden de ideas, el objetivo general es examinar las estrategias de alto compromiso 

en los procesos de internacionalización de las PYMES mexicanas en la Alianza del Pacifico, a 

través de modelos de internacionalización. Con cuatro objetivos particulares que consisten en 

reconocer los modelos de internacionalización existentes, describir el sistema de negocios 

mexicano bajo el que opera una PYME, examinar la influencia de los recursos y redes en la 

elección de las estrategias de entrada de pymes mexicanas a mercados internacionales y por 

último analizar el impacto de las estrategias de alto compromiso en los procesos de expansión de 

las PYMES mexicanas en la Alianza del Pacifico. 

Con la pregunta de investigación ¿Cuál es el impacto de las estrategias de alto 

compromiso en los procesos de internacionalización de las PYMES mexicanas en la Alianza del 

Pacifico? Y la hipótesis de que, en los procesos de internacionalización, las estrategias de alto 

compromiso no son usadas frecuentemente por las PYMES mexicanas dada la falta de recursos y 

redes que se requieren para poder implementar estas estrategias. Considerando también, a la 

Alianza del Pacifico como el primer acercamiento a mercados internacionales, al tratarse de una 

zona cercana tanto geográfica como culturalmente. 
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Para poner a prueba dicha hipótesis se realiza un análisis general de una muestra de 

empresas para que mediante un cuestionario se evalúe que tan determinantes son la gestión de los 

recursos y las redes de negocio para el uso de estrategias de alto compromiso. Para eso se 

selecciona una muestra estadística aleatoria considerando que todos los componentes de la 

población tienen las mismas probabilidades de formar parte de la muestra Anguita et al. (2003). 

De una población que cumple con los criterios de ser PYMES exportadoras, con 11 a 250 

empleados, de la industria de alimentos.  

Para encontrar la población se usan los datos de los sectores productivos de INEGI, en la 

categoría de empresas manufactureras de exportación por sector y subsector de actividad según 

tamaño de la empresa por total de personal ocupado. Existen un total de 6,008 empresas en 

industrias manufactureras de todos los tamaños, 452 empresas en la industria alimentaria. De 

estas, 12 son consideradas microempresas al tener de 1 a 10 empleados, 178 PYMES al tener de 

11 a 250 empleados y 262 empresas grandes de más de 250 empleados. (INEGI, 2021) 

Considerando estos criterios, la población es de 178 empresas y para calcular la muestra 

se supone un nivel de confianza de 80% y un error de 10%, lo cual resulta en una muestra de 34 

empresas a consultar. Para medir la confiabilidad del instrumento se usa el alfa de Cronbach  

4.6.1 Diseño del instrumento de evaluación 

Nombre:  Estrategias de alto compromiso en los procesos de internacionalización. 

Introducción: 

Hola, mi nombre es Arely Herrera. Soy egresada de la Benemérita Universidad Autónoma de 

Puebla y actual tesista para obtener el grado en la licenciatura en negocios internacionales. Como 

parte del estudio que lleva por nombre "Estrategias de alto compromiso en los procesos de 
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internacionalización de PYMES Mexicanas en Alianza del Pacifico" estoy realizando una 

encuesta a empresas exportadoras para conocer su opinión acerca de este tema. Te agradecería si 

me puedes apoyar contestando las siguientes preguntas.  

 

Toda la información recabada en el siguiente cuestionario será utilizada con fines académicos. 

 

Te agradezco de antemano la confianza y el tiempo. 
 

  

1. Nombre de la empresa:       

2. Número de empleados:       

 1 a 50 empleados      

 50 a 100 empleados      

 100 a 200 empleados      

3. ¿A qué zona exportan principalmente?     

 Norteamérica (Estados Unidos y Canadá)    

 Centroamérica      

 Latinoamérica      

 Europa       

 Asia       

4. ¿Cómo seleccionaron el mercado al que están exportando?    

 Por contactos en este país      

 Es un país con rasgos culturales similares    

 Es un lugar cercano geográficamente     

 Se considera un mercado con potencial para el producto  

 Los clientes solicitaron el producto     

5. ¿Cuentan con intermediarios en el país de destino?     

 Sí       

 No       

6. Dentro de la empresa ¿Quién está a cargo de realizar los procesos de exportación?  

 El Director General      

 Un área especializada de la empresa     

 Consultor externo      

 Otra       

7. ¿Han hecho uso de algún tratado comercial para la exportación de sus productos?  

 Sí       

 No       

8. De los siguientes factores selecciona cuáles fueron determinantes para iniciar los procesos de 

exportación: 
 

 La formación académica      

 La experiencia en otros procesos de exportación    

 Los acuerdos comerciales y demás herramientas que proporciona el gobierno  

 Las redes de trabajo      

 Tener al personal especializado en el área    

  Otra          
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Sección 2 Estrategias de alto compromiso  

  

9. ¿Conocen alguna de las siguientes estrategias para entrar a mercados internacionales?  

 Inversión Extranjera Directa    

 Adquisiciones     

 Franquicias      

 Apertura de plantas de producción    

 Ninguna de las anteriores     

10. ¿Por qué razón no hacen uso de estas estrategias?    

 Falta de recursos     

 Falta de conocimiento     

 Falta de experiencia     

 Condiciones del mercado     

 No es de su interés     

 Es un proceso riesgoso     

 Otra      

11. ¿Considera que su experiencia en procesos de exportación le da mayor seguridad para hacer uso 

de otro tipo de estrategias, o la entrada a nuevos mercados?  

 Si      

 No      

12. ¿Por qué?      

13. ¿Conocen el acuerdo de Alianza del Pacifico entre los países de Chile, Colombia, México y 

Perú?  

 Si      

 No      

14. Si su respuesta fue afirmativa, ¿Con cuál de los países mantiene relación comercial? 

 Chile      

 Colombia      

 Perú      

15. ¿Le interesaría a la empresa hacer negocios en alguno de estos países? 

 Si      

 No      

16. ¿Por qué?      

Despedida 
Le agradezco haber completado el cuestionario.  

 

En seguida adjunto mi contacto, ante cualquier duda o requerimiento que pueda surgir:  

Arely Herrera | LinkedIn 

arelygher@gmail.com 
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4.7 Resultados  

Después de aplicar el instrumento de evaluación se tienen los siguientes resultados. 

Alrededor del 73% de las empresas encuestadas tienen de 1 a 50 empleados y el resto de 100 a 

200 empleados, por lo que todas son consideradas PYMES. Además, en la primera parte del 

estudio se conoció el panorama actual de las estrategias de bajo compromiso, específicamente las 

exportaciones. El 63.6% de las empresas exporta al mercado norteamericano, conformado por 

Estados Unidos y Canadá, el 27% a Europa y menos del 10% a Centroamérica.  

Referente a la elección de mercado, esta depende principalmente de la demanda del 

producto, tanto existente como esperada con base en los clientes potenciales, acumulando más del 

70% de las respuestas. Seguido de la cercanía geográfica y por ultimo las redes de negocio en el 

país destino.  

Del porcentaje total, se dividieron en partes iguales entre las empresas que ocupan 

intermediarios en el país destino y los que no. Además, la mayoría de las empresas (54%) tienen 

un área especializada para las actividades de exportación o las realiza el mismo Director General 

(23%), lo cual representa el grado de especialización alto que se necesita en los procesos de 

internacionalización. 

Por otro lado, casi todas las empresas, es decir más del 90% ha hecho uso de un tratado 

comercial para la exportación de sus productos. Sin embargo, este no es uno de los factores 

determinantes para iniciar el proceso, la combinación de la experiencia en otros países y tener al 

personal especializado fueron los factores más importantes en el estudio. 

Como segunda parte se analizó el panorama de las empresas respecto a las estrategias de 

alto compromiso. Alrededor del 50% de las empresas declaro no conocer ninguna de las 
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estrategias y el 50% restante declaró conocer la Inversión Extranjera Directa. Como siguiente 

punto se cuestionó la razón por la que no son usadas, el 36% considera que no es de su interés, el 

18% por la falta de conocimiento y otro 18% por la falta de recursos. 

Comprobando el rol de la experiencia, el 82% de las empresas consideran que la 

experiencia les da mayor seguridad para hacer uso de otro tipo de estrategias ya que las 

investigaciones que van desarrollando generan conocimiento, el cual las lleva a familiarizarse con 

otros temas.  

Para finalizar se cuestionó a la población acerca del acuerdo de Alianza del Pacifico. El 

64% no conoce el tratado contra un 36% que sí, de los cuales todos mantienen relación con 

Colombia y nadie con Chile o Perú. Sin embargo, alrededor del 82% le interesa hacer negocios 

con estos países debido a la cercanía cultural y la facilidad de hacer negocio con estos países. Las 

gráficas de cada pregunta se encuentran en el apartado anexos. 

Con base en estos resultados se puede concluir que México es un país que se caracteriza 

por tener una política de relaciones exteriores enfocada en establecer relaciones con diferentes 

países, motivo por el cual tiene 22 acuerdos comerciales en vigor (OEA,2023). Sin embargo, el 

ser socio comercial y vecino de una potencia mundial como lo es Estados Unidos, provoca que 

los esfuerzos en política exterior estén enfocados en este país en específico, dejando de promover 

otro tipo de tratados. Este es el caso de alianza del pacifico, el tratado tiene 8 años de haber sido 

ratificado y a pesar de tener amplias expectativas de integración y ofrecer redes de negocio; es un 

tratado que no es conocido por los empresarios.   

Entonces, antes de considerar el uso de estrategias de alto compromiso, hay que 

retroceder y cuestionar por qué las empresas no están comercializando en esta área. A excepción 
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de Colombia, que es un fuerte aliado comercial de México, el resto de los países no figuran en los 

planes de exportación de las empresas. Lo cual lleva a cuestionar si la elección de mercado es 

determinada por la distancia psicológica como se planteó anteriormente. Ya que a pesar de 

comprobar que estos países son cercanos mediante el modelo de Hofstede, esto no ha sido motivo 

suficiente para que las empresas estén haciendo negocios. Sin embargo, la mayoría de las 

empresas mostró interés en expandirse a los países de la alianza de pacifico, por lo que se puede 

concluir que las agencias de promoción aún no obtienen el impacto esperado en México.    

Esto también es justificable si se considera que los tratados comerciales más usados por 

empresas mexicanas tienen 29 años, T-MEC antes TLCAN y 23 años en el caso de TLCUEM. Lo 

cual abre la posibilidad a una línea de investigación de cuántos años tardó el tratado con América 

del norte en convertirse en la opción de internacionalización de las empresas. E incluso comparar 

ambos tratados en sus primeros 8 años de operación, para tener una perspectiva más amplia del 

éxito de esta alianza. Además, si se considera que uno de los objetivos de la agenda 2030 es 

duplicar el comercio intra-alianza, las agencias de promoción apenas están a la mitad del plazo.  

Después de analizar los resultados de la encuesta aplicada, se puede concluir que, en 

cuestión de recursos, el activo más valioso son las personas. Cómo se observó en los resultados 

de las encuestas, los dos factores más importantes en los procesos de internacionalización es tener 

al personal especializado en el área y la experiencia adquirida en otros procesos de exportación. 

Lo cual confirma la teoría de la internacionalización propuesta por el modelo Uppsala, donde la 

experiencia de las personas involucradas lleva a las empresas a probar estrategias de mayor 

compromiso. Mientras que las redes de negocio resultaron menos relevantes para la población 

encuestada. 
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En conclusión, la alianza del pacifico es un tratado comercial que se espera tome mayor 

relevancia en los próximos años, al estar alineado con las tendencias en negocios internacionales 

en el área de Asia pacifico, firmando tratados en conjunto que abrirán oportunidades a todas las 

empresas. Y en específico el área de trabajo de PYMES busca los mismos objetivos de desarrollo 

sostenible de la ONU, lo cual podría suponer un mayor impacto en este sector empresarial que es 

tan importante en los cuatro países miembros.  

Conclusiones 

Después de haber realizado un análisis a detalle de todos los componentes de este estudio, 

a través de la teoría y la opinión de las empresas encuestadas, se tienen las siguientes 

conclusiones. Como se estableció en el primer capítulo, no existe una métrica que mida qué tan 

internacional es una empresa comparada con otra, en su lugar las empresas encuestadas se pueden 

clasificar con base en las dimensiones de operaciones internacionales de la siguiente forma.  El 

método de operaciones es de bajo compromiso al realizar exportaciones, el objeto de venta son 

productos del sector alimentario; la adaptación del producto es notoria en normas de calidad, pero 

no en la tropicalización de este. En la elección de la localización no se reafirma totalmente la 

propuesta del modelo Uppsala acerca de que los negocios buscan mercados cercanos cultural y 

geográficamente; ya que la región de Norteamérica si es cercana geográficamente pero no 

culturalmente y Europa no cumple con ninguno de los dos criterios. Además, en la capacidad 

organizacional interna, destaca el hecho de que la mayoría de las empresas tienen un área 

especializada para estas actividades o las realiza el mismo Director General, lo cual representa el 

grado de especialización alto que se necesita en internacionalización. 

Ahora, retomando la teoría de la internacionalización basada en modelos conductuales, es 

decir el modelo Uppsala y la teoría de redes, se retoman los conceptos de conocimiento, 
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incertidumbre, experiencia y elección de mercado, los cuáles fueron puestos a prueba en la 

encuesta realizada. En el caso de las empresas mexicanas la distancia psicológica no es un factor 

importante en la elección de mercado, ya que esta elección está basada principalmente en el 

potencial de demanda del producto, ya sea por estudios de mercado o porque el mismo cliente lo 

haya solicitado, esto significa que los factores externos tienen mayor relevancia que la similitud 

cultural.  

En cuanto al rol de la experiencia, se comprobó que este fue el factor más determinante 

para iniciar los procesos de internacionalización, seguido del conocimiento, ya que las empresas 

consideran esencial tener al personal especializado en el área, además de una formación 

académica continua para los miembros involucrados. Ambos conceptos, la experiencia y el 

conocimiento, conllevan una reducción de incertidumbre, lo cual da paso a mayores 

compromisos.  Además, las empresas afirmaron que la experiencia adquirida hasta el momento 

les da mayor seguridad para probar otro tipo de estrategias, o nuevos mercados y la razón de esto 

es porque las investigaciones generan conocimiento, el cual las lleva a familiarizarse con otros 

temas y tener mayores facilidades en la capacidad productiva y los estándares de calidad 

internacionales, esto en palabras de los empresarios.  

Recordando que en las estrategias de bajo compromiso hay diferentes escalas en las que 

las exportaciones pueden llevarse a cabo, como primera escala está el usar intermediarios en el 

país destino para posteriormente exportar de forma directa, en este caso, las empresas se 

dividieron en partes iguales entre los que ocupan intermediarios y los que no. Finalmente se abre 

la posibilidad a otra línea de investigación que busque denotar la importancia de los tratados 

comerciales y demás herramientas que ofrecen los gobiernos ya que en este estudio no fueron 
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seleccionados por las empresas como uno de los factores principales dentro de los procesos de 

exportación. 

Continuando con un análisis más profundo de como estos modelos de 

internacionalización son aplicados por las empresas considerando su contexto, se concluye que 

las PYMES mexicanas carecen de formalidad empresarial, lo cual representa una barrera para su 

expansión internacional. Además de existir una desconfianza a la solicitud de financiamiento, que 

es un factor determinante para poder expandirse a otros países, por la incertidumbre política que 

se vive en países como México.  Por otro lado, las instituciones gubernamentales no están 

impulsando la expansión de empresas, y han sido las organizaciones privadas quienes han 

tomado el rol de educadores en materia de negocios internacionales. Esto se puede observar 

incluso en la recolección de datos para la presente investigación, ya que los organismos privados 

tienen mayor acceso a la información presentada en capítulos anteriores. Además, después de la 

desaparición de ProMéxico, no existe un organismo público con información disponible para 

aquellas empresas interesadas en convertirse en exportadores, esta información es proporcionada 

por asociaciones empresariales mediante cursos gratuitos o con costo.  

Se concluye que de todos los modos de internacionalización que describe la teoría, en 

México la más usada es la de exportaciones. Incluso se puede asegurar que las empresas usando 

de otro tipo de estrategias como la IED, son escasas al tratarse de las empresas más grandes de 

México. Es difícil ubicar PYMES que estén usando este tipo de estrategias e incluso en las 

encuestas aplicadas, más del 48% declaro no conocer ninguna estrategia de alto compromiso y 

solo una empresa hace uso de una de estas estrategias. Además, se concluye que no todas las 

PYMES mexicanas con capacidad exportadora han explorado otros mercados, debido a la poca 
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facilidad de hacer negocios, específicamente en los tramites empresariales para la entrada al 

comercio internacional.  

Contrastando la información acerca de empresas mexicanas en el mundo y la recabada 

mediante las encuestas, se reafirma que el mercado más importante es el norteamericano con más 

del 60% de recepción de productos mexicanos, entendiendo que ha sido bajo el tratado de libre 

comercio más exitoso del país. Seguido del mercado europeo, el cuál abarca una amplia cantidad 

de países, posicionándolo arriba del mercado latinoamericano en las encuestas. 

Retomando el tema de las estrategias de alto compromiso, alrededor del 50% de empresas 

encuestadas declaró no conocer ninguna de las opciones existentes. Esto se puede interpretar como 

una falta de conocimiento ya que estas estrategias han existido desde hace tiempo y el no conocerlas 

es un factor que no se tomó en cuenta en la hipótesis, dando a entender que las empresas grandes 

son aquellas que tienen acceso a este tipo de estrategias y más allá de que tengan los recursos 

suficientes para llevarlas a cabo, se trata de procesos que no están al alcance de todas las pequeñas 

y medianas empresas. 

Así, se concluye que las PYMES mexicanas no hacen uso de estrategias de alto compromiso 

por la falta de conocimiento acerca de estas opciones y no necesariamente por la falta de redes de 

negocio. Sin embargo, de así desearlo, la experiencia adquirida en los procesos actuales de 

exportación les da mayor seguridad para explorar estas estrategias. 

Esta conclusión parte desde una perspectiva microeconómica, pero en términos 

macroeconómicos el stock de IED que existe desde los noventa, década en que México hace su 

apertura al mundo, también puede ser explicada por factores ajenos a las empresas, por lo que cada 
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variante de flujo de IED puede ser analizada a mayor detalle, sin embargo, ese análisis no está en 

el alcance de esta investigación. 

 Como último punto, el acuerdo de Alianza del Pacifico, un acuerdo con más de 8 años de 

antigüedad no es conocido por más del 60% de empresas exportadoras. Lo cual es interesante ya 

que este acuerdo cuenta con diversos recursos que van más allá de los temas comerciales, la 

alianza promueve diversas actividades interculturales que están al alcance de personas que no 

están involucradas en temas de comercio internacional, pero al parecer no tiene el mismo éxito en 

el sector empresarial. Del otro 40% que conoce este tratado, el 100% hace negocios con 

Colombia, tratándose de un socio comercial importante para México.  

 Sin embargo, existe un interés por parte de la mayoría de las empresas en hacer negocios 

con los países de esta alianza comercial y la justificación está relacionada con lo que se presentan 

como las dimensiones de Hofstede, que en resultados de la encuesta se encuentran como 

similitudes culturales, facilidad de comunicación, cercanía de los países y una buena concepción 

de lo hecho en México. Destacando una de las respuestas por parte de las empresas en la que 

mencionan que “el tener un tratado comercial vigente te da competitividad en el mercado y hace 

que tu producto a ojos del consumidor sea más atractivo en cuestión de precio” esto resume 

claramente las ventajas de hacer uso de un tratado comercial y la importancia de probar otros 

tratados más allá del T-MEC. 

Finalmente, la alianza del pacifico es un tratado comercial con menos de 10 años de 

antigüedad que se espera tome mayor relevancia en los próximos años, al estar enfocado en las 

PYMES y su entrada a mercados asiáticos, un objetivo importante para todos los países.  
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Recomendaciones 

 

Se recomienda tomar un paso atrás al hablar de internacionalización de empresas y 

enfocarse en la regulación del comercio formal ya que muchas empresas mexicanas aún siguen 

operando desde la informalidad lo cual no les permite tener los registros necesarios para 

registrarse ante el padrón sectorial, que representa el primer paso en entrada a mercados 

internacionales. 

Además se podría generar una nueva línea de investigación que tome en cuenta todos los 

factores de análisis presentados en este estudio para crear una escala de internacionalización y 

con eso medir a las empresas de forma más integra.  

Mayor promoción de los servicios que ofrece la Alianza del Pacifico, utilizar las becas en 

movilidad internacional como un instrumento para que los mismos estudiantes en el área de 

comercio y negocios internacionales sean portavoces de las oportunidades comerciales que hay 

dentro de esta área.   



 

89 
 

Anexos 

Gráficas de los resultados  

Figura 19 

Pregunta 2: Número de empleados 

 

Nota. Elaboración propia 

Figura 20 

Pregunta 3: A qué zona exportan 
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Nota. Elaboración propia 

Figura 21 

Pregunta 4: Elección del mercado 

 

Nota. Elaboración propia 
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Figura 22 

Pregunta 5: Intermediarios en el país destino 

 

Nota. Elaboración propia 

Figura 23 

Pregunta 6: Responsable de los procesos de exportación 
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Nota. Elaboración propia 

Figura 24 

Pregunta 7: Uso de tratados comerciales 

 

Nota. Elaboración propia 
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Figura 25 

Pregunta 8: Factores para iniciar los procesos de exportación 

 

Nota. Elaboración propia 

Figura 26 

Pregunta 9: Conocimiento de otras estrategias  
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Nota. Elaboración propia 

Figura 27 

Pregunta 10: Razones para no usar estas estrategias 
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Nota. Elaboración propia 

Figura 28 

Pregunta 11: Experiencia en procesos de exportación  

 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 6 

Pregunta 12: ¿Por qué? 
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 Figura 29 

Pregunta 13: Conocimiento acerca de la Alianza del Pacifico 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Figura 30 

Pregunta 14: Países con los que se mantiene relación comercial 
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Nota. Elaboración propia 

 

Figura 31 

Pregunta 15: Hay interés en hacer negocios con estos países 
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Si su respuesta fue afirmativa ¿Con cuál de los países 
mantiene relación comercial?

Colombia Chile Perú

91%

9%

¿Le interesaría a la empresa hacer negocios en alguno de 
estos países?

Sí No



 

98 
 

 

Figura 32 

Pregunta 16: ¿Por qué? 

1 Interés en otros mercados 
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